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NUEVA SERIE C DE VALTRA

Los mejores en
explotaciones ganaderas

Potencia, agilidad y una perfecta distribución del peso
dotan a la Serie C de VAITRA de los requisitos
imprescindibles para poder desarrollar los trabajos de las
explotaciones ganaderas, en las mejores condiciones.

sta nueva serie se compone de
seis modelos (C90, C100, C110,
C120, C130 y C150). Equipados

con los nuevos motores SisuDiesel
de 4,4 litros de bajo consumo, que al-
canzan hasta 150 CV, son los tracto-
res de 4 cilindros más potentes del
segmento ganadero disponibles hoy.
Si a esto se le une la reconocida fia-
bilidad e indiscutible rendimiento de
estos motores nos encontramos
frente a una opción más que intere-

sante para los que buscan potencia,
rendimiento y dimensiones conteni-
das en un mismo tractor.

EI modelo C120 se encuentra dis-
ponible, también, en versión Ecopo-
wer, este exclusivo concepto VALTRA
consiste en que a menores revolu-
ciones (1.200 rev/min) se obtiene el
par máximo del motor (580 Nm), o lo
que es lo mismo, la máxima potencia
se alcanza a tan sólo 1.800 rev/min.
EI resultado práctico de este concep-
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Nueva Serie C de VALTRA:

to es una, aún mayor, reducción del
consumo de combustible, un aumen-
to de la vida útil del motor gracias a
un menor desgaste y que se dispone
de potencia en su estado más puro
en todo el rango de trabajo de la uni-
dad.

EI moderno y compacto diseño
de líneas redondeadas de los VALTRA
C permite realizar giros a velocida-
des máximas, con gran agilidad y sin
perder la estabilidad que caracteriza
a todos sus movimientos, así como
adaptar grandes cargadores fronta-
les.

De serie, los seis modelos que in-
tegran la nueva familia de tractores

montan una transmisión de 36+36

velocidades equipada con un cambio
bajo carga electrohidráulico, donde

la gama de velocidades empieza a

tan sólo 0.6 km/h y Ilega a una velo-

cidad máxima de 40 km/h. Los tres
modelos más pequeños están dispo-

nibles con una transmisión de 24+24

velocidades y su gama de velocida-
des empieza a 1,6 km/h.

En la Serie C no podía faltar el fa-
miliar cambio bajo carga (PowerShift)
de los tractores VALTRA. Extremada-
mente suave, resistente y suficiente-
mente rápido para encarar cualquier
situación que se presente, sitúa su
capacidad de programación entre las
más altas del mercado.

La gama de tractores incluye un
modelo de bajas revoluciones (C120
Ecopower) altamente competitivo y
cinco modelos (C90, C100, C110,
C120 y C130) que opcionalmente
pueden incorporar turboembrague
(HiTrol), característico por no requerir
mantenimiento gracias a su elevada
durabilidad y considerado un 'com-
pañero ideal' en los trabajos con car-
gador frontal. Este turboembrague
proporciona un acoplamiento suave
ideal en los terrenos desiguales y
donde el giro continuo de los neumá-
ticos puede producir daños.
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lo último en tecnoloqía

EI motor de los modelos C110-
150 incorpora un enfriador interme-
dio aire-aire y todos los modelos in-
corporan de serie un visco-ventila-
dor. No obstante, el mantenimiento
de todos los motores es sencillo, ya
que las chapas se levantan para de-
jar al descubierto los puntos de ser-
vicio, convenientemente localiza-
dos.

EI 39% del peso del nuevo VAL-
TRA C recae sobre las ruedas delan-
teras, lo que permite un trabajo equi-
librado con el cargador frontal. Cada
rueda asegura un agarre firme en el
terreno, incluso cuando se utiliza el
cargador de mayores dimensiones
VALTRA 970.

EI eje delantero reforzado incre-
menta la funcionalidad de la Serie C
y facilita la utilización de un amplio
surtido de implementos. Cuando
equipa el cargador frontal grande, su
alcance es asombroso. Además el
diámetro de giro, de tan sólo de 4,4

metros, que desarrolla, permite au-
mentar la productividad de los traba-
jos con pala.

EI sistema hidráulico de sensibili-
dad de carga cuenta con un caudal
de 90 L/min y la fuerza de elevación
del enganche tripuntal a lo largo de
toda su carrera es de cinco tonela-
das, lo que habilita la total utilización
de los implementos más modernos.

La ergonómica cabina de los
VALTRA C incorpora lo último en
tecnología. Espaciosa y muy lumino-
sa, destaca por proporcionar una
excelente visibilidad para trabajar

con pala cargadora frontal. La cale-
facción y el sistema de ventilación
que incorpora, aseguran un ambien-
te muy confortable dentro del habi-
táculo en cualquier estación. Nota-
blemente silenciosa, la cabina se
puede equipar con aire acondiciona-
do automático, que mantiene una
temperatura uniforme en todas las
condiciones.
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Una línea moderna reconocida
en toda Europa

a imagen de la Serie C responde al lenguaje que
emplea VALTRA en el diseño, líneas modernas y
redondeadas, que ha recibido numerosos premios

en Europa. Es otro ejemplo de la filosofía de trabajo
seguida por la marca: tractores individuales,
para clientes individuales.

Calidad, confort, eficiencia y
productividad son valores
esenciales que distinguen a
esta poderosa gama, que
ocupará un espacio
dominante en el competitivo
segmento de los tractores
especializados en tareas en
explotaciones ganaderas,
donde la facilidad de uso
con las medidas justas son
indispensables. Y todo ello
lo tiene la nueva Serie C de
VALTRA.

MODELOS Y CARACTERISTICAS PRINCIPALES
^

^^ i ^^ ^I ^ ^ ^ ^^•^ ^
Motor 44 DT 44DT 44 DTA 44 EWA 44 EWA 44 EWA 44 EWA

Potencia (CV)
95 101 114 120 120 135 150

ISO 14396

Par máximo
400 - 1.400 405 - 1.200 460 - 1.400 500 - 1.400 580 -1.200 510 -1.400 580 - 1.400

Nm - rev/min

Cilindros (n.°) 4 4 4 4 4 4 4

Transmisión:
36 + 36 opcional

-
opcional

-----------
opcional

----------
estándar

----------
estándar

-
estándar estántlar

----------- -
24 + 24

---------
estándar estándar estándar
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^ Ren fe

n otras ocasiones he expresado mi `punto
de vista' sobre la evolución tecnológica de
la maquinaria que llega a la agricultura, in-

dicando que, en muchos casos, se están superando
los límites que la hacen aprovechable por la mayo-
ría de los usuarios, y, lo que es peor, por las redes
que se encargan de la asistencia técnica en las em-
presas. Parece que hay que insistir en ello, porque
no toda la tecnología que nos llega, y que encarece
el producto, se rentabiliza.

Hay que destacar que la evolución tecnológica
del equipo que Ilega a la agricultura ha alcanzando
límites que superan las previsiones más optimis-
tas. En esa tecnología hay que incluir las mejoras
de los materiales metálicos y no metálicos, que
han permitido aumentar la fiabilidad del producto
que llega al agricultor, con una incremento conti-
nuo de las prestaciones, reduciendo el consumo de
combustible a pesar de las limitaciones impuestas
por una normativa cada vez más estricta.

Pero no son los motores los únicos que ofre-
cen avance tecnológico. Las cajas de cambio han
pasado de muy pocas `marchas' a la transmisión
continua sin escalones, que, al funcionar de mane-
ra integrada con los motores, hacen posible la me-
jora de la productividad en el trabajo.

Tampoco hay que olvidar los neumáticos; pri-
mero como sustitutos de una rueda metálica poco
apta para moverse sobre el suelo natural; progresi-
vamente transformados para ajustarse a las necesi-
dades de máquinas que se desplazan por el campo,
procurando que la compactación afecte lo menos
posible al desarrollo de los cultivos, pero también
con capacidad para desplazarse por carreteras y
caminos arrastrando pesados remolques.

El motor diésel, la rueda neumática y el eleva-
dor hidráulico con control automático de esfuerzo
y posición desarrollado por Ferguson, han marca-
do el progreso del tractor agrícola moderno. Pero
esto no es todo: progresivamente la electrónica y
la informática se apoderan de la unidad básica de
la mecanización de la agricultura que es el tractor.
^Estamos preparados para digerir el paquete tec-
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TECNOLOGIA Y RENOVACJ ^fl,
^HASTA D6NDE?

nológico que Ilega a nuestros cam-
pos`?

Es cierto que con la electrónica las
máquinas ganan en eficacia; mientras
funcionan bien todos contentos. Los
problemas aparecen cuando esta tec-
nología, ciertamente `inestable', le da
por hacerse `autónoma'.

Muchos mecánicas agrícolas pre-
sumen de que nunca se les ha quedado
un tractor en el campo. Ahora con la
electrónica no lo tienen tan claro; y lo
peor no es que el tractor se quede en

Sin máquinas
apropiadas para nada

sirve la tecno/ogía
que ofrecen /os

modernos tractores

potencia, cambian los aperos para uti-
lizar esta potencia extra?. En la mayo-
ría de los casos la superficie agrícola
que atiende permanece inamoviblc,
por lo que cambiar el tamaño de los
aperos no se estima necesario; trabajar
más deprisa no siempre es compatible
con el tipo de labor. Pero si así succ-
de, las horas de utilización anual dis-
minuyen y los costes financieros au-
mentan, de manera que no se rentabi-
lizan las inversiones.

Indiscutiblemente, se necesita una

renovación de nuestro paryuc de trac-

tores, sobredimensionado y obsoleto,

con muchas unidades que no respetan

los mínimos requisitos de seguridad

en el trabajo para los que las utiliz^ Ĉn,

pero esta renovación no será rentable

hasta que Ilegue también a las máqui-

nas, ya que sin máquinas apropiadas

de nada sirve la tecnología yue ya

ofrecen los tractores, salvo para que

se reduzcan las rentas de los agriculto-

res que los compran.

Con un cordial saludo,n

el campo por que se ha producido una
avería importante, sino por un fallo en
el sistema electrónico que se repara
cuando viene el `especialista' (de Ma-
drid, de Barcelona, o de la casa cen-
tral) y ajusta el programa que utiliza la
centralita electrónica.

Se suele admitir que un ordenador
se bloquee, o, como se dice en el argot
informático, que el ordenador se
`cuelgue'. La solución apagar y vol-

ver a encender para que se arregle. Es-
to también llega a los tractores y da
lugar a la desconfianza del usuario so-
bre lo que recibe.

La circunstancia de que hemos lle-
gado a unos límites tecnológicos, espe-
cialmente en los tractores, que superan
lo que pueden asimilar la mayoría de
los usuarios, se está poniendo de mani-
fiesto en las giras que están realizando
diferentes empresas fabricantes de
tractores para dar a conocer algunos de
sus modelos, que ofrecen innovaciones
tecnológicas avanzadas, que pasan de-
sapercibidas, y por ello inutilizadas,
para muchos de los compradores.

Resulta que, en demasiados casos,
se detecta que algunos de los clientes
que se suben al tractor, y que disponen
de( mismo modelo que prueban acom-
pañados de un monitor, `descubren'
posibilidades hasta entonces descono-
cidas, que nunca le explicaron en la
entrega del tractor, y que, por supues-
to, están descritas en el manual del
operador, pero ^quién tiene paciencia
para tragarse un libro de cientos de
páginas, no demasiado bien traduci-
das, y que a veces no se corresponde
en sus contenidos con el producto que
se recibe?

Cada vez se detecta un mayor ale-
jamiento entre la ingeniería del pro-
ducto del fabricante, y los que se en-
cargan de vender y dar el servicio a
los tractores. En parte porque con una
competencia extrema hay que presen-
tar nuevos productos de manera conti-
nua, pero también porque los usuarios
no van saber, o poder, utilizar lo que
esta tecnología hace posible.

^Cuantos usuarios que adquieren
un tractor nuevo, por supuesto de más

JUrvio 2004 agrorc^^^ ĈĈ ic^u E;
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FÁBRICA DE APEROS AGRÍCOLAS
Ctra. de Pegalajar, s/n - Apdo. Correos, 15

Fábrica y oficinas:
Tel. 953 35 Ol 50 / 75 • Fax 953 35 02 25

MANCHA REAL (Jaén) ESPAÑA

^ en mi opinión

os ciclos políticos, al igual que
los económicos, someten a los
diferentes sectores que susten-

tan la economía a vaivenes, la mayo-
ría de las veces previsibles aun para
los profanos, cómo el que esto escri-
be; a ninguna persona normal, es de-
cir, que no se dedique a`la cosa' polí-
tica, le ha podido pillar desprevenido
el aumento de los productos derivados
del petróleo, ide alguna manera le te-
níamos que pagar al lobby^ de las com-
pañías petroleras y a los gobiernos el
coste que ha supuesto y supondrá el
coste de la imbecilidad bélica del Sr.
Bush!, que me recuerda a esos chapu-
zas que para pintar una pared hacen
demoler media casa y luego le dan un
color equivocado.

EI petróleo, desde que tengo co-
nocimiento de lo que es, se emplea
como una medida de freno y presión
por quien lo produce y distribuye y
por los ilusos que piensan que es su-
yo, pero de verdad quien saca partido
de ello son los impuestos (de más de
un 60%), con que los políticos de tur-
no nos lo gravan y las compañías con-
cesionarias de su extracción.

Recuerden que cada vez que se

desmadra el `Oro Negro', tiene un

grupo de corifeos que reclaman pre-

cios especiales en nombre de los dis-

tintos gremios: los del transporte, la

pesca... y de seguir así hasta las me-

retrices de la calle Jardines, porque a

nadie se le ocurre de una vez por to-

das, que todos, irremediablemente, te-

nemos que tener las mismas miras a la

hora de rascarse el bolsillo... ^Y los

agricultores'?, me preguntarán Vds?...

^Pues también, como los demás!

JUNIO 2004



LOS TONTOS DE CAPIROTE Y i JAMÓN
PARA TODOS , QUE INVITA LA CASA !

A lo que tenemos que habituarnos
es que ellos nos repercutan en la pro-
porción que les afecta... pero, como
siempre, aparecen los `tontos de capi-
rote' de las organizaciones agrarias
que ahora están en la oposición y em-
piezan a bramar exigiendo precios es-
peciales para darles a sus pupilos la ra-
ción del SOMA atontecedor para justi-
ficarse y seguir teniéndoles en el redil.

iVamos a ser serios señores!...

^Por qué no se empieza de una pajole-

ra vez por todas por la realidad de los

consumos agrícolas en lo referente a

carburantes?; la verdad es que esto ya

me hastía porque creo que hay ciertos

individuos que a la vez de ser ineptos,

son ciegos.

Sólo tenemos que ver la realidad
de nuestro parque `jurasico' de máqui-
nas y tractores para tener la primera
parte de la respuesta; la segunda es la
actitud pasiva de una parte de nuestros
agricultores en el despilfarro de `su
ga.r-oil' ^Cuántas veces hemos visto
tractores en marcha en la puerta de los
bares, por aquello de que "si lo paro
no me arranca porque está bajo de
batería ", ver los filtros de combusti-
ble apelmazados, inyectores casi in-
servibles? Y así hasta el infinito; pero,
sobre todo, tractores más dignos del
Museo de los Horrores de Madame
Tuseau, que de circular y menos aún
tildarlos de `equipos de producción'.

Es en este punto donde `esas orga-
nizaciones'tenían que hacer fuerza y
mostrar su apoyo a la hora de promo-
ver una renovación del parque de exi-
gir máquinas más seguras, tanto a ni-
vel de empleo como de ergonomía y
seguridad. iSon en estos factores don-

de las administraciones se deben de
basar en la puesta en marcha del ya
casi imprescindible Plan de Renova-
ción de Maquinaria!.

Ya han pasado los 100 días de vo-
to de confianza, es el momento que
desde el MAPA se demuestre que se
está gobernado por un partido, como
ellos le dominan, de progreso, que ese
progreso se vea reflejado no sólo en la
mejora de la renta agraria, sino tam-
bién dando apoyo en la dotación de

EI sector agrario
debe ser

consecuente con
sus exigencias

y con sus
obligaciones

`maquinaria de progreso' y en la pues-
ta en marcha de una política energéti-
ca en la que el campo tanto puede
aportar, como es la impulsión de las
energías verdes.

Tengamos el orgullo de dejar de
pedir, de ser los eternos `llorones',
exijamos lo que de verdad nos corres-
ponde y demos lo que la responsabili-
dad nos obliga..., tengamos el coraje
de luchar por lo nuestro apartando a
los `mangantes' de turno que sólo
quieren medrar a nuestra costa hin-

chando su patrimonio de forma, digá-
moslo así, poco elegante. AI sector le
sobran politiquillos y organizaciones
y le faltan personas y profesionales
que crean en lo que hacen y luchen
por su futuro sin pensar en la sopa bo-
ba de Bruselas; precisa yue se le diga,
de una vez por todas, que la PAC se
acabará y que sólo aquellos que se en-
cuentren preparados pervivirán.

Mandemos a paseo a los manipu-

ladores, exijamos al MAPA ruanto an-

tes las medidas políticas para renovar

el paryue con máquinas que consu-

man menos, rindan más y, sobre todo,

que sean más seguras.

El día que vea a las `Asajas', 'Co-
ags' y`Upas' de turno manifestarse
ante el MAPA para exigir todo esto,
les juro que diré... ;Jamón para to-
dos, que invita la casa! n

Juii^^^w MEn^^i^irl^^
julianmendieta@bh-editores.com

auN^o 2ooa egl'Otc^rnica ^



^ opinión externa

^UAN f^RTIGAS

Téc. Esp. en Maquinaria Agrícola

POR UNA M EJORA DE LA
RENTABILIDAD , EN EL COM ERC IO
DE LA MAQUIN ARIA AG RÍCOLA

ace algunas semanas, conver-
sando con un concesionario,
se ]amentaba de las excesivas

bonificaciones que debía conceder a
los posibles compradores, para conse-
guir la venta de un tractor u otras má-
quinas. Eran de tal magnitud que con-
dicionaba el beneficio mínimo para
asegurar la supervivencia del negocio.
Da lo mismo que se trate de una venta
al contado, como de una operación
donde se debe tomar a cambio un trac-
tor usado.

Es verdad que, cuando hay mucha
presión de la oferta, en cualquier mer-
cado, los precios bajan, bien sea vía
bonificaciones, sobre-valoración del
usado, regalos, etc.

El precio, en una transacción de

venta, no debería ser el condicionante

principal, en primera instancia. Cuan-

do es así, se convierte en un tira y

afloja, donde al final, ambos conten-

dientes, pierden algo de su parte, pero

el concesionario se juega su supervi-

vencia.

El vendedor, tiene la obligación
de conocer en profundidad el produc-
to que ofrece y explicar al

candidato a cliente, todas las

características, tecnología, fia-

bilidad, ventajas y beneficios

del producto de que se trate,

antes de entrar en la negocia-

ción del último precio a pa-

gar. De no ser así, pagará un

precio muy alto al no hacer-

lo, bien sea por desconoci-

miento o por desidia.

Podríamos afirmar que,
un comprador, no pagará más
dinero por una máquina, sino
se le ha convencido de que

adquiere, con la compra, un producto
que cubrirá sus necesidades por mu-
chos años sin problemas y que, por
otra parte, resulte superior, en presta-
ciones y fiabilidad a la que piensa sus-
tituir.

Para salir al paso de esta situación
de mercado, en la que prima el precio,
antes que cualquier otra considera-
ción, deberemos reafirmarnos en el
convencimiento de que debemos pre-
sentar, al posible comprador, la argu-
mentación sobre las cualidades del
producto, tales como: características,
calidad, fiabilidad, potencia, benefi-
cios, aplicaciones en el campo, etc. y
algo tan importante como, la calidad
de nuestro servicio al cliente, antes de
que entre en la transacción el valor del
producto. Una vez conocido el pro-
ducto, posiblemente, estaría dispues-
to, el comprador, a pagar algo más por
aquellos beneficios que obtendrá, a lo
largo de la vida útil de la máquina.

Es conocido que, casi todas las
empresas, invierten en la formación
de su personal: delegados y concesio-
narios. Este es, a mi modo de ver, el

buen camino a seguir, de un modo re-
gular, es decir, con una cierta rotación,
durante el año. Pero, me atrevería a
formular dos preguntas a los lectores
inmersos en el tema: i,los cursillos del
producto, incluyen técnicas de venta y
de acción sobre el territorio?, ^los téc-
nicos de servicio reciben charlas de
concienciación de que, depende de su
labor sobre los concesionarios y clien-
tes, buena parte de las ventas futuras?.
Hay una expresión, formulada hace
muchos años que dice lo siguiente:
"[^endemos hoy, prestczremos nuestro
mejor servicio al cliente, para volver
a vender mañana ".

Desde mi punto de vista, todavía
queda por delante una importante la-
bor pedagógica por hacer, hasta con-
seguir una mejora, en la rentabilidad
de las ventas. El éxito lo alcanzare-
mos cuando seamos capaces conse-
guir, todo el colectivo, fijar una valo-
ración racional de los tractores usados
y de asumir unos comportamientos
ético-comerciales, que permitan un
comercio dotado de ciertas reglas que,
en beneficio de la supervivencia futu-

ra, no deberían ser transgre-

didas. Un tractor o máquina,

no son mercancías fungibles,

de modo que, debiera conse-

guirse un equilibrio entre el

precio justo que paga el com-

prador por ello y el beneficio

natural, que toda actividad

comercial debe conllevar, pa-

ra poder prestar al cliente

nuestro mejor servicio, du-

rante muchos años. Una

compra rentable, como con-

secuencia de una venta renta-

ble.n

® agrOtécnica ^urv^o zooa
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Pensado para el mundo
Hemos diseñado un tractor totalmente
renovado, potente y completo, pero
también cómodo, fiable e idóneo para
las más variadas aplicaciones. Un tractor
avanzado pero esencial, respetuoso de
los valores tradicionales de Landini pero
proyectado hacia el futuro.
EI resultado está ante sus ojos:
es Powerfarm, hecho para trabajar
siempre y en cualquier parte.
Diseñado con pasión y fabricado con
esmero para que no pierda valor
con el tiempo. ^

I ^
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La nueva serie de tractores ME es la

evolución de la conocida y cualificada

serie M hacia una mayor comodidad

funcional en aras de la eficacia y una

mayor potencia. Entre sus novedades

técnicas más importantes destacan el

inversor hidráulico a la izquierda del

volante, la palanca de cambios situada

en el lateral, transmisión (18+18)

totalmente sincronizada y sistema de

frenado hidráulico para el remolque.

ME8200DT/DTQ • ME9000DT
86,7 CV 93,8 CV

^<^^h^r^ ó
Tractores

muy especiales

KUBOTA ESPAÑA, S.A.

Ctra. de la Fortuna, s/n • 28044 Madrid • Tel.: 91 508 64 42 • Fax: 91 508 05 22
www.kubota-spain.com
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Toshitaka
Hanada.

LA GRAN DÉCADA DE KUBOTA
LA EMPRESA, QUE PASA A DENOMINARSE KUBOTA ESPAÑA, S.A.,

HA DUPLICADO EL VOLUMEN DE FACTURACIÓN

ubota Servicios Espa-
ña, S.A. se creó en

1994 con el objeto princi-
pal de prestar servicio y su-
ministrar recambios para
todos los tractores Ebro y
Kubota vendidos en 13spa-
ña y otros mercados inter-
nacionales. Gracias a que
este primer objetivo se
cumplió a plena satisfac-
ción, la empresa ha evolu-
cionado de forma muy po-
sitiva convirtiéndose en
una entidad que, al igual
que sus `hermanas' Kubota
de todo el mundo, importa
y comercializa en su país
tractores y maquinaria de
mantenimiento de áreas
verdes de la marca Kubota
proporcionando también el
servicio de postventa y de
asistencia técnica a todos
los clientes.

En esta década, el volu-

men de facturación de la em-

presa se ha multiplicado por

diez, hasta superar los 30 mi-

llones de euros y con pers-

pectivas de superar en breve

los 40 millones. EI Presiden-

te, Toshitaka Hanada, y el

Director General, Julio Fer-

nández, quieren agradecer

"a todos los colaboradores

de la familiu Kubota Espaiia

lu inestimuble a^'uda yue nos

hahéis prestado duraute es-

tos años eri el pleno v since-

ro couvencimiento de c/ue sin

rosotros mrnca podríamos

hcrber Ilegado a lu situacicíu

uctual ". "Muchus grcrcias ",

prosiguen, "al equi/^o huma-

no de Kubota España, S.A., a

riuestru empresa matri^ Ker-

bntu, CO., u tndos rtuestros

cortcesionarios v servicios, u

rtuestros proi'eedores v ertti-

A
.

!

dctdes ,tinuncic rus colabnru-

dorus, a lu Administración

tníblicu, c^n especicd a la Es-

tucicín de Meccínicu Agrrcnla

v u todos !os clierttes de los

/^rnductos Ehro _v Kubota ".

La empresa matriz, Ku-

bota, CO. y la propia Kubo-

ta Servicios España, S.A.

han considerado que ha lle-

gado el momento de cam-

biar la denominación de es-

ta última, de acuerdo con

las normas de las otras

compañías de Kubota en el

mundo y del resto de las

empresas españolas del sec-

tor de maquinaria agrícola.

En consecuencia, han reali-

zado los trámites oportunos

para pasar a identificarse

como Kubota España, S.A.,

manteniendo el mismo nú-

mero de identificacicín fis-

cal y sede social.

DIEZ EMPRESAS
f ORMAN PARTE
YA DE LA RED
PROMODIS EN

ESPAÑA

romodis rontinúa con
su proceso de expan-

sión en nuestro país. Y^ Ĉ
son diez los distribuiclo Ĉrs
españoles de maquinaria

agrícola que forman parte

de este grupo cuyo ob.jeti-

vo es completar su ofe Ĉ•ta
de producto con la venta

de material pcrtenecientcs

a otras m^uras. EI ritmo

de crecimiento ha supera-

do las previsiones más

optimistas y, según indi-

can los responsables de

Promodis, aún existen nu-
merosos contactos quc

podrían tamblén Cnllllln,u-

en acuerdo.

Las empresas que for-

man parte de la red espa-

ñola de Promodis son las

^iguientes:

• Basilio Peral

(Zamora).

• Agromecánicos Durán

(Cáceres).

• Talleres Barrio Gómez

(Segovia).

• Comercial Ovlac

(Palencia).

• Evelio Suero, S.A.

(Zaragoza).
• Talleres Fernández

Recambios (León).
• Vibasa-Vidal y Basols,

S.A. (Huesca).
• Librado Maquinaria,

S.A. (Cuenra).
• Fhasa (Salamanca).
• Dur^ín Maquinaria

Agrícula (Lugo).

JUrvlo 2004 agrotc^c•nic•u ®
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EL MINISTERIO PROMOVERÁ LA RENOVAC IÓN
DEL PARQUE DE MAQUINARIA

LA NUEVA TITULAR DE AGRICULTURA, ELENA ESPINOSA,
LO ANUNCIÓ EN LA ASAMBLEA GENERAL DE LA CCAE

a ministra de Agricul-
tura, Pesca y Alimenta-

ción, Elena Espinosa, afir-
mó durante la Asamblea
General Ordinaria que cele-
bró la Confederación de
Cooperativas Agrarias de
España (CCAE), el pasado
9 de junio en Madrid, que el
Ministerio tiene previsto
promover la renovación del
parque de maquinaria agrí-
cola a corto plazo. Junto a
esta iniciativa, destacó co-
mo actuaciones a llevar a
cabo la Ley de Arrenda-
mientos Rústicos, la Ley de
la Viña y el Vino, el apoyo a
la producción integral y
ecológica y la aplicación de
la reforma de la PAC tanto
en lo referido al pago único
como a las medidas de con-
dicionalidad, control y apo-
yo a los sectores afectados.

No obstante, la ministra

centró su discurso en la

CCAE y el movimiento co-

operativo, exponiendo los

proyectos que prevé agili-

zar en los próximos cuatro

años, en los que el grupo
tendrá un papel más desta-

cable. Como actuaciones

r

Ĉ

prioritarias incluyó cuatro

líneas:

• Desarrollar un Plan Es-
tratégico de Cooperativis-
mo que se avanzará en el
apoyo a la concentración de
cooperativas agrarias para
aumentar su peso en el sis-
tema agroalimentario. En

Asamblea General Ordinaria
de la

^- o erativas Agrarias de España
federaclon de Co p

Con _ . ...:,,.{^2004
este punto aseguró que el
Ministerio pretende que el
valor añadido y los benefi-
cios de las economías de es-
cala reviertan en el agricul-
tor y el ganadero y destacó
que el cooperativismo agra-
rio debe reaccionar abando-
nando posiciones inmovi-
listas y fomentando los vín-
culos de intercooperación.

• Realizar modificacio-
nes jurídicas y fiscales que
requieran las características
propias de las cooperativas
para el desempeño de su ac-
tividad.

• Apoyar las estrategias
de exportación a las indus-
trias agrarias españolas. Se
diseñarán actuaciones con
vistas a la internacionaliza-

ción de las cooperativas
empezando por los sectores
más estratégicos y se apos-
tará por la formación conti-
nua de los trabajadores.

• Profundizar en la cuali-
ficación profesional para
alcanzar el nivel necesario
que permite dirigir eficaz-
mente la actividad econó-
mica de la cooperativa
agraria.

Espinosa subrayó el es-
fuerzo realizado por la
CCAE en la elaboración el
pasado año del Plan Estra-
tégico del Cooperativismo
Agrario y afirmó incluir la
voluntades recogidas en el
mismo como ejes funda-
mentales de su política.
Asimismo señaló como

^ agrorécnica JuNio 2004
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buena base de partida para

el trabajo que debe desarro-

Ilarse entre la CCAE y el

Ministerio, el convenio

marco de colaboración que

ya existe entre ambos y que

se estructura en cuatro con-

venios específicos de for-

mación y asistencia técnica,

administración e interlocu-

ción.

También hizo referencia

a otros ejes estratégic^^ de

las políticas que el Ministe-

rio desarrollará en la próxi-

ma etapa. Destacó la Ley

Básica de Orientación

Agraria y Desarrollo Rural,

la formalización de una Es-

trategia Global de Calidad,

Seguridad y Trazabilidad,

nuevas líneas y modalida-

des que den un nuevo im-

pulso a la política de Segu-

ros Agrarios y la transpa-

rencia de los mercados por

medio de contratos homo-

logados que regulen las re-

laciones entre los agentes

de la cadena agroalimenta-
ria, observaciones de pre-
cios y medidas que permi-
tan conocer cómo se for-
man los precios.

calidad, seguridad alimen-

taria, bienestar animal y

medio ambiente, así como

la diferencia de costes sala-

riales y cargas sociales, si-

túen sus producciones en

una situación de inferiori-

dad frente a los competido-

res.

Asimismo, comentó la
importancia que para la
CCAE tiene establecer po-
líticas que incentiven la
concentración e integración
de las cooperativas para
crear sinergias y buscar
economías de escala que
permitan ganar poder de ne-
gociación y afrontar con ga-
rantías las inversiones ne-
cesarias para fortalecer su
presencía en el mercado.

Otro de los aspectos des-
tacados en su intervención
fue la aplicación de una co-
rrecta política de investiga-
ción, desarrollo e innova-
ción, así como de forma-
ción y asistencia técnica.

Elena Espinosa, Ministn^ de
Al,^ricultura.

POLÍTICAS DE
INTEGRACIÓN Y
MODERNIZACIÓN
PARA EL
COOPERATIVISMO

E1 Presidente de la
CCAE, Ricardo Martín, ca-
lificó el panorama que pre-
senta el campo español y la
actividad agraria en su con-
junto de "complejo e incier-
to" ante la reforma de la
PAC y la reciente amplia-
ción de la UE, con la aper-
tura progresiva de los mer-
cados comunitarios a las
importaciones de países ter-
ceros. Martín transmitió a
la ministra el temor de la
CCAE a que las exigentes
normativas en materia de

ACUERDO DE LAVERDA CON EL MAYOR GRUPO
INDUSTRIAL Y AGRICOLA DE KAZAKISTÁN

Laverda ha firmado un acuerdo con KazAgroResurs, el
mayor grupo industrial y agrícola de Kazakistán, pa-

ra la fabricación de 50 cosechadoras en 2004 y otras tan-
tas en 2005, por un valor total estimado de unos 30 millo-
nes de euros.

Laverda, que prevé para este año una facturación de
unos 90 millones de euros, con un crecimiento del 25%
respecto a 2003, forma parte del Grupo ARGO desde el
año 2000, que cuenta también con otras importantes mar-
cas del sector, como la italiana Landini, la inglesa McCor-
mick o la alemana Fella.

El Grupo KazAgroResurs controla directamente casi
100 000 ha de tierra cultivable al norte de su país, en las
provincias de Pavlodar y Kustanai, cuenta en su amplio
parque de maquinaria con una veintena de tractores Landi-
ni de gran potencia, lo que demuestra también su intención
de diversificar el producto. Ahora, con Laverda, contará
con un tipo de máquina que se adapta perfectamente a las
particulares condiciones de la agricultura local, tanto por
su fiabilidad como por su sencillez en el mantenimiento.

El acuerdo está finan-
ciado por la segunda enti-
dad bancaria kazaja, el Tu-
ran Alem Bank, en colabo-
ración con el banco italia-
no Sace, y prevé la crea-
ción de otros dos centros
de servicio y manteni-
miento para maquinaria
agrícola. Los tres prime-

Por otra parte, Martín hi-
zo hincapié en la vocución
exportadora de las coupera-
tivas y subrayó su interés en
aprovechar las posibilida-
des que ofrecen los merca-
dos emergentes, por lo que
pidió a la Administración
una apuesta dccidida a fa-
vor de las cooperativas y la
puesta en marcha dc una
política de integración y
modernización de roopera-
tivismo agrario español.

ros centros de este tipo ya Aldo Dian, Director General de
son una realidad gracias al laverda

proyecto desarrollado por
Investa Agro, sociedad distribuidora de Laverda, que con-
firma con ello su posición de privilegio en el mercado de
cosechadoras en Kazakistán.

A la firma del acuerdo acudieron, por parte de Laverda,
su Director General, Aldo Dian, y su homónimo, Berek
Mussabaev, por parte de KazAgroResurs, amén de Arman
Aktai Uly como Director Operativo de Turan Alem Bank.
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CNH FABRICA EL TRACTOR NÚMERO
400 000 EN SU PLANTA ITALIANA DE JESI

Rin aldo Tondelli, Vicepresidente de Operaciones Industriales en Europa, África y Asia de CNH.

n modelo de la serie
New Holland TND ha

sido el número 400 000 de
los producidos en las instala-
ciones de Jesi, el pasado mes
de abril. Han hecho falta 18
años para llegar a esta im-
portante cifra y su propieta-
rio ha sido el alemán Sig-
mund Unf7ath, que recibió
las Ilaves del director de la
fábrica, Egidio Fioravanzo.

Jesi es el `centro de exce-
lencia CNH' donde se produ-
cen tractores de las distintas

marcas que forman CNH, en
cuanto a modelos especiales
se refiere, tanto para fruteros,
viñeros y trabajo en monta-
ña, así como los de cadenas,
producto éste de gran tradi-
ción en New Holland. Pero
la producción de esta planta
no se acaba aquí ya que tam-
bién fabrican los nuevos
tractores de la serie TL.

La planta de Jesi se inau-
guró en el año 1977 como
unidad de producción y
componentística y aún hoy

en día juega un papel impor-
tante en la producción de
transmisiones y cabinas para
las otras plantas de CNH
Global en el mundo.

La producción de tracto-
res iniciada en 1986, es diez
años más tarde transformada
en un ciclo productivo de 24
horas en dos turnos de traba-
jo, lanzando en los últimos
dos años una serie de nuevos
tractores. Tras las inversio-
nes más recientes, se podía
citar a la nueva línea de pin-

LA FERIA DE MANZANARES CELEBRA SU 44°- EDICIÓN
La Feria Regional del Campo y de Muestras de Castilla-La Mancha (FERCAM)

cumple este año su 44a edición. La cita tiene lugar del 14 al 18 de julio en el re-
cinto ferial de Manzanares (Ciudad Real). Es una de las exposiciones de maquinaria
agrícola más importantes que se celebran anualmente en la mitad sur peninsular y
prueba de ello son los excelentes resultados cosechados en años anteriores, en los que
la superficie expositora ha quedado plenamente cubierta. En 2003, más de 240 em-
presas solicitaron su participación, pero en los 100 000 m2 disponibles únicamente
hubo espacio físico para 215 expositores, con casi 1 200 marcas. La organización es-
pera superar un año más los 100 000 visitantes, con una dimensión que supera los lí-
mites regionales.

tura completamente automa-
tizada y una nueva línea de
montaje de cabinas que per-
mite sostener la producción
de nuevos tractores y opti-
mizar la calidad interna pro-
ductiva de dicha planta; así
mismo en Jesi se lleva a ca-
bo una importante dedica-
ción y una gran atención a la
satisfacción del cliente sobre
el producto y a lo largo del
año han introducido una me-
todología y análisis de la
producción para aumentar la
eficiencia y reforzar poste-
riormente la cultura del me-
joramiento continuo en el
proceso productivo.

Se podría citar como pro-
ductos de esta planta que
han recibido importantes ga-
lardones la serie TNF en
1998 como `Máquina del
Año' en Agritechnica, en
2000 también obtuvieron di-
cho premio, incluyendo al
TNS, como mejor innova-
ción técnica en FIMA y en
este mismo año la serie TN
para viñas fue nominada má-
quina del año en Agritechni-
ca; por último en el pasado
año los nuevos modelos
TNF-A han sido nominados
como `Tractor of the Year'
en su versión de especializa-
ción, por un jurado de más
de 14 periodistas y técnicos
de las principales revistas
especializadas europeas.

^ agrotéctticn aurv^o zooa



noticias

MIRCO ROMAGNOII, VICEPRESIDENTE DE MARKETING Y
SERVICIOS COMERCIALES DE CNH PARA EUROPA, ÁfRICA Y ASIA
UN PROFUNDO CONOCEDOR DE LOS MERCADOS LATINOAMERICANOS

irco Romagnoli, de 38
años y modenés de

nacimiento, acumula ya una
trayectoria en New Holland
de quince años. Ingresó en
1989, ocupando un puesto
en el área de recambios, y
cubrió durante diez años va-
rios cargos en este segmento
del Grupo, iniciándolo por
los países escandinavos du-
rante dos años, coordinando
a los importadores europeos
por otros dos años, y poste-
riormente pasando a Oriente
Medio y Lejano Oriente,
siempre en el sector del re-
cambio.

Posteriormente asumió la

responsabilidad de América

Latina, en su primer año

desde Módena, para despla-

zarse en 1995 a EEUU don-

de, en una estancia de dos

años, estuvo como responsa-

ble de la venta de recambios

para todos los países de

América Latina, exceptuan-

do Brasil.

Después de ocupar esta
responsabilidad, pasó en
1997 a Argentina donde asu-
mió la creación de una ofici-
na comercial directa antes de
proceder a la compra del im-
portador.

En Buenos Aires asumió
la responsabilidad de Pos-
venta, Recambios y Servi-
cios para el Cono Sur, Chile,
Bolivia, Uruguay, Paraguay
y Argentina, que en aquella
época dependía de un im-
portador para la marca New
Holland.

En 1998 se trasladó a Bra-
sil como Director Postventa
para toda América Latina,
puesto que ocupó durante
dos años y medio para ya,

ulteriormente, asumir la Di-
rección de Marketing de di-
cha región.

La incorporación de Mir-
co Romagnoli a un puesto de
gran responsabilidad dentro
de CNH Global y, sobre to-
do, la experiencia profesio-
nal en un principio en el
campo de recambios y servi-
cio y posteriormente, en el
desarrollo de marketing en
el mercado brasileño, poste-
riormente a la creación de
CNH Global, y la magnífica
labor llevada acabo en el de-
sarrollo de redes de ventas y
políticas de marketing dife-
renciadoras de las marcas
que aglutinan CNH Global,
hacen presagiar un impor-
tante impulso a toda la acti-
vidad del Grupo en las áreas
de su nueva responsabilidad.

Aún desconociendo el
nombramiento que poste-
riormente iba a tener, tuvi-
mos la oportunidad,
durante el últi-
mo Agris-

how (Ribeirao Preto, Sao
Paulo), de conversar amplia-
mente con los responsables
de CNH América Latina,
-Franco Pallaro y él-, obte-
niendo unas magníficas con-
clusiones por su visión, co-
nocimiento e ideas de plan-
teamiento en el desarrollo de
política de ventas y marke-
ting de las dos principales
marcas de CNH Global en el
área latinoamericana.

15 años de
experiencia en la

empresa

irco Romagnoli, for-
mado como Ingenie-

ro Junior en Construcción

Civil y Master en Marke-

ting [nternacional, acumula

quince años de experiencia

en la compañía, donde ha

desempeñado diferentes

funciones:

En 1989 se incorporb al
Área de Recambios en Mó-
dena, donde trabajó dw<inte
diez años en los que ocupó
puestos de responsabilidad,
como el ser Representante
de Recambios en los Países
Escandinavos, en Oricntc
Medio y Lejano Oriente.

Para América Latina, el

mismo cargo el primcr año

desde Módena y en 1995

desde EEUU, donde se ocu-

pó de la venta de recambios

para todos los países de la

zona excepto Brasil.

Desde 1997, en Argentina,
con motivo de la apertura de
una oficina comercial y pus-

teriormente tras la adyui-
sición del importador.

En Buenos Aires

fue Responsable

de Postventa, Re-

cambios y Servi-

cios para el Cono

Sur, Chile, Boli-

via, Uruguay,

Paraguay, Ar-

gentina, que en

aquella época

era depenciien-

te de un impor-

tador.

En 1998, des-
de Brasil, pasa

a ser Director de

Posventas para toda

América Latina y en
2001 es nombrado Di-

rector de Marketing de

América Latina.
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USUARIOS DE COSECHADORAS CLAAS VISITAN LA FÁBRICA
DE NEUMÁTICOS AGRÍCOLAS DE MICHELIN EN VALLADOLID

n grupo de empresa-
Urios agrarios tuvo la
oportunidad de visitar la fá-
brica de Valladolid donde
se fabrican los neumáticos
Michelin que montan sus
cosechadoras Claas. Duran-
te el recorrido por la planta,
los responsables de fabrica-
ción de la Actividad Agrí-
cola informaron detallada-
mente sobre cada una de las
etapas de la fabricación,
desde la confección del
neumático a los controles
de calidad, pasando por la
cocción del producto. El
grupo se mostró sorprendi-
do por la gran complejidad
del proceso de fabricación
de los neumáticos, que pue-
den soportar en algunas di-
mensiones hasta más de ]0
toneladas.

La jornada, celebrada el
30 de abril, puso de mani-
fiesto el gran interés de los
profesionales del campo y
de fabricantes de maquina-

Con el objeto de ofrecer
los más altos índices de

calidad, la marca Kioti, de la

mano de su importador ex-

clusivo, Catron Internacio-

nal, ha dado un nuevo paso

en la mejora de su asistencia

técnica. Serán los concesio-

narios y usuarios de estos

tractores los beneficiados de

los conocimientos adquiri-

dos por Ángel Cano, respon-

sable de asistencia técnica

de Catron Internacional, en

el curso al que asistió en la

fábrica que Daedong Indus-

trial Co, (fabricante de la

marca) posee en Daegu,

(Corea).

Dicho curso tuvo una pri-
mera fase teórica, a cargo de

ria como Claas por elegir
un proveedor capaz de pro-
porcionar soluciones frente
a las condiciones de trabajo
más extremas y adversas.

Michelin considera que
el contacto directo con los
usuarios y los fabricantes
de maquinaria permite de-
tectar con mayor precisión
las verdaderas necesidades

del mercado en materia de
neumáticos y, con este fin
cuenta con un amplio equi-
po comercial que visita con
regularidad a sus principa-
les clientes en la Península,
para enfocar de forma per-
manente el I+D de nuevos
productos.

Terminada la visita, los

representantes de Claas ma-

CATRON INTERNACIONAL MEJORA SU
SERVICIO DE ASISTENCIA POSTVENTA

ingenieros del departamento
de I+D de Daedong, que in-
cidieron muy especialmente
sobre la novedosa gama CK,
de la que en nuestro merca-
do sólo se conoce el CK 20,
y otra práctica, que consistió

en el despiece de todas y ca-

da una de las piezas del trac-

tor y el análisis del funciona-

miento de todos los siste-

mas: motor (refrigeración,

lubricación, alimentación),

transmisión (sistema mecá-

nifestaron su intención de
continuar equipando sus
máquinas de recolección en
España, de forma exclusi-
va, con las cubiertas Me-
gaXbib de Michelin, que
han demostrado ser el pro-
ducto más adecuado para
las adversas condiciones de
utilización propias de nues-
tra geografía.

nico e hidroestático) y siste-
ma hidráulico.

Según Ángel Cano, el

conocimiento exhaustivo

de los sistemas así como

sus componentes, permitirá

prestar una excelente asis-

tencia a los concesionarios

de la red española, para

conseguir la satisfacción

esperada por los usuarios y

mejorar e incrementar las

aplicaciones de los tracto-

res Kioti.

El curso finalizó con la
obtención del Certificado
entregado al responsable de
Catron Internacional por
Taeko Kim, responsable de
los cursos de formación en
Daedong Industrial Co.
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LA EXPOSICIÓN DE EQUIPAMIENTOS
AGROPECUARIOS CRECERÁ EN LA

FERIA DE VALLADOLID
I sector de la maquinaria agrícola seguirá siendo en
2004 un destacado protagonista de la Feria de Muestras

de Valladolid, no sólo porque ocupe alrededor de145°Io de la
superficie de exposición, sino porque las previsiones apun-
tan a yue se incrementará la oferta dirigida a los profesiona-
les del mundo agropecuario.

La septuagésima edición de la exposición vallisoletana,
yue se celebrará del 6 al 12 de septiembre, incluirá, además
de las propuestas presentadas por los fabricantes y por los
distribuidores, con una serie de actividades promovidas des-
de la organización con el fin de enriquecer la participación
de las personas vinculadas al sector agrario, ya sean exposi-
tores o visitantes. La presentación y divulgación de produc-
tos, materiales y servicios siguen siendo los conceptos fun-
damentales en los que se apoya este certamen.

FERIA
INTERNACIONAL
DE MUESTRAS DE
VALLADOLID

Estas propuestas, en las que se está trabajando actual-
mente, se suman a los ya tradiciones contenidos de las Jor-
nadas del Campo, que incluyen el Concurso de Innovacio-
nes Tecnológicas en mayuinaria agrícola y el ciclo de confe-
rencias, mesas redondas y debates sobre cuestiones de inte-
rés para agricultores, ganaderos y demás profesionales vin-
culados al entorno agrario.

La evolución que ha experimentado la Feria lnternacional
de Muestras a lo largo de su extensa trayectoria pone de ma-
nifiesto la capacidad de este evento para concitar la atención
de los diferentes agentes implicados en el desarrollo socioe-
conómico del área de influencia de la feria, hasta el punto de
superar los 270 000 visitantes. Los principales focos de in-
terés de la pasada edición, en la que se inauguró un pabellón
de 9 000 m', fueron la automoción, que aumentó notable-
mente su oferta, el turismo y la maquinaria agrícola.

Jut^io 2004
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assimo Bordi, Conseje-
Mro Delegado del Grupo
Same Deutz-Fahr, fabricante
de las marcas Same, Lam-
borghini, Hiirlimann y Deutz-
Fahr, ya había anunciado, du-
rante una rueda de prensa ce-
lebrada en la sede central de
la compañía, la apuesta de fu-
turo por el desarrollo tecnoló-
gico en la fabricación de sus
tractores, en un marcado
acento en su apuesta por la
calidad y la tecnología.

Fruto de esta política ha
sido el acuerdo firmado el
pasado 13 de mayo con ZF
Passau GmbH mediante el
cual el Grupo Same Deutz-
Fahr elige a ZF como socio
estratégico en el sector de
las transmisiones de alta tec-
nología. Dicho acuerdo, ru-
bricado el 13 de mayo por un
periodo de diez años, fue fir-

LOS NUEVOS TRACTORES DEL GRUPO
SAME DEUTZ-FAHR MONTARAN

TRANSMISIONES ZF
mado por Massimo Bordi en
nombre de Same Deutz-Fahr
y Manfred Schwab, Presi-
dente de la Gerencia de ZF
Passau GmbH.

El contrato incluye el su-
ministro de cajas de cambios

de transmisión variable con-
tinua (CVT) y cajas de cam-
bios de la serie T-7000 para
más de 100 CV, con un volu-
men de entrega de unas
10 000 unidades al año, lo
que equivale a una cifra de

negocio de unos 100 millo-
nes de euros anuales.

Las cajas de cambios de la
serie T-7000 se producen en
la fábrica que tiene ZF Passau
en la ciudad alemana de Pas-
sau, mientras que las de trans-
misión variable continua
(CVT) de la serie Eccom/S-
Matic proceden de la ZF
Steyr GmbH+Co Kg, en la
ciudad austriaca de Steyr. n
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BATALLA POR EL PODER EN FCC
Acciona denunciará la destitución de sus tres consejeros

a compañía controlada por la
familia Entrecanales, Acciona,
que posee el 15.33% de los tí-

tulos del grupo constructor FCC, ha
advertido que recurrirá a los tribuna-
les para impugnar la destitución de los
tres consejeros que propuso para en-
trar a formar parte del consejo de
FCC. La junta de accionistas de esta
constructora, controlada por Esther
Koplowitz, aceptó los nombramientos
de dichos consejeros para destituirlos
minutos después alegando que Accio-
na es un competidor directo y que el

interés social de FCC prima sobre el
derecho de los accionistas de partici-
par en el consejo. Según FCC, los
consejeros propuestos por Acciona
tendrían el carácter de dominicales y
representan a un competidor directo y
efectivo, por lo que su presencia en el
consejo es incompatible.

Por su parte, Acciona considera
anómala la estructura accionaria] de
FCC y critica que los consejeros del
grupo están supeditados a las decisio-
nes de B-1998. Los representantes le-
gales de Acciona, que fueron abuche-

ados durante la junta de accionistas,
cuestionaron el sistema corporativo de
FCC, el control real que ejerce Esther
Koplowitz sobre la compañía, la pre-
sencia de consejeros independientes y
el reglamento del consejo.

El Presidente de FCC, Marcelino
Oreja, respondió las críticas diciendo
que el buen funcionamiento de la
compañía está garantizado y que la
ley de transparencia no afecta a los
pactos que rigen las relaciones socia-
les en B-1998.

SUBEN LAS HIPOTECAS EL DÉFICIT CORRIENTE
POR PRIMERA VEZ EN SUBIÓ UN 46.6% EN

TRES AÑOS EL PRIMER TRIMESTRE
El euribor, indicador de referencia

de préstamos hipotecarios contratados
en España, se situó en mayo en el
2.297%, lo que supone el primer au-
mento interanual desde abril de 2001 y
se traduce en la primera subida de pre-
cio de las hipotecas en tres años, según
datos del Banco de España. En mayo
del pasado año este indicador alcanzó
el 2.252%, cuantía que corresponde a
la subida que se aplicará al tipo de las
hipotecas referenciadas al euribor.

El déficit de la balanza por cuenta

corriente se situó en los 6 343.1 mi-

llones de euros en el primer trimestre

del año, lo que supone un incremento

del 46.6%, según los datos del Banco

de España. Las causas de este aumen-

to se achacan a que el aumento del dé-

ficit comercial y la reducción de la

balanza de servicios, no pudieron ser

compensados por la reducción del dé-

ficit de las balanzas de rentas y de

transferencias corrientes.

.
HACIENDA INTENSIFICARA EL CONTROL

SOBRE LOS CONTRIBUYENTES CON MAYOR
RIESGO DE COMETER FRAUDE

La Agencia Tributaria tiene previsto clasificar a los contribuyentes según el ni-
vel de riesgo de cometer fraude y aplicar acciones de control diferentes para cada
categoría. Según el vicepresidente segundo del Gobierno y ministro de Economía
y Hacienda, Pedro Solbes, la comprobación desde la oficina de los datos declara-
dos no es suficientemente efectiva para algunos contribuyentes por lo que preten-
de emprender acciones de investigación y prevención en determinados casos.

CRUZ DE
NAVAJAS

o importa que sea una lu-
cha entre toda una Sra. y
un grupn de `joven^ue-

los ", lo que se está dilucidando es
quién va a dirigir FCC hacia su
política futura.

Los tribunales son el último

recurso al que tenían que recurrir

las empresas a la hora de forntar

su consejo..., para eso siempre

ha_y tiempo.

Es mucho el poder que abar-

can los grupos constructores, tan-

to político como económico y es

por ello que cuesta ceder parte de

él, o al menos compartirlo..., pero

no es elegante el "te pongo, te

quito" practicado por todo un

consejo, mientras se escucha co-

mo fondo musical "Cruz de nava-

jas... " ^ Todo un síntoma!.

WAKKII)R

JuNio 2004 Bg^Otécnica 25



^,

SÍNTOMAS DE
AGOTAMIENTO EN EL
`BOOM' DE LA VIVIENDA
Las existencias de casas en venta
de las promotoras aumentaron en
2003 un 18% frente a la tendencia
negativa de los años anteriores.
Los expertos estiman que éste es
uno de los primeros síntomas que
denotan que habrá un cambio de
ciclo y que el aumento de pisos
sin vender se agravará este año.

UN AVE UNIRÁ
EL CANTÁBRICO
CON EL MEDITERRÁNEO

La ministra de Fomento,
Magdalena Álvarez, ha anunciado
que está prevista la construcción
de un AVE que una las tres
provincias vascas con Valencia,
pasando por Zaragoza y Teruel. El
trazado, de 600 kilómetros,
permitirá el transporte tanto de
viajeros como de mercancías a
una velocidad de 250 km/h. La
mitad del recorrido será de nueva
creación.

SIEMENS VENDERÁ SUS
MÓVILES EN ASIA A TRAVÉS
DE NINGBO
Siemens Mobile comercializará
sus equipos en el mercado asiático
a través de la red de distribución
del grupo chino Ningbo Bird Co.,
fabricante de teléfonos.
La alianza acordada por ambas
compañía proporcionará a
Siemens acceso a clientes que
habitan en regiones de China
con amplio potencial de
crecimiento.

EL ZEW ALEMÁN SUBIÓ A
47.4 PUNTOS EN JUNIO
El indicador ZEW de confianza
empresarial en Alemania, aumentó
en junio un punto respecto al mes
anterior, hasta situarse en 47.4
puntos. Esta cifra es ligeramente
inferior a la prevista por el
consenso de mercados, que
estimaba un total de 47.5 puntos.

TRUJILLO ANUNCIA AYUDAS PARA
PROPIETARIOS E INQUILINOS DE VIVIENDAS

EN ALQUILER
El Gobierno dará ayudas directas a los propietarios que deseen arrendar

un inmueble y subvenciones al inquilino. Según ha anunciado la ministra de
Vivienda, María Antonia Trujillo, estas ayudas al arrendador y al arrendatario
buscan que el inquilino tenga garantizada su residencia y el propietario su in-
versión y está previsto que se incluyan en el `Plan de Choque'.

Asimismo, Trujillo ha afirmado que el Ejecutivo tiene intención de refor-
mar el Decreto que regula el Plan de Vivienda para subir el precio máximo del
módulo de Vivienda de Protección Oficial (VPO) y así promover la construc-
ción de este tipo de pisos. Dicha subida no será lineal en todas la regiones, si-
no que dependerá de las características propias de cada municipio y provincia.

La ministra también ha descartado que se vaya a producir un descenso de
los precios de los inmuebles. Desde su punto de vista se producirá un aterri-

zaje suave de los mismos que no merme el patrimonio de las familias españo-
las que tienen una vivienda en propiedad.

CORPORACIÓN AUNA AMPLIARÁ SU
MAPFRE COMPRARÁ CAPITAL SOCIAL EN
EL 57% DE QUAVITAE MÁS DE 32 MILLONES

Corporación Mapfre adquirirá el El holding de telecomunicaciones
57% de Quavitae, empresa especializa- de Endesa, Fenosa y Santander Cen-
da en servicios a la tercera edad, por tral Hispano, Auna, tiene previsto au-
13.5 millones de euros. E143% restante mentar su capital social en 32.34 mi-
estará controlado por Caja Madrid, a llones de euros para financiar la com-
través de Sociedad de Promoción y Par- pra de la operadora de cable de Nava-
ticipación Empresarial de Corporación rra y La Rioja, Tenaria. Por su parte,
Caja Madrid. El acuerdo alcanzado con los accionistas de Tenaria van a sus-
la Corporación Financiera Alba y JP cribir las 136 654 nuevas acciones que
Morgan implica que Mapfre y Caja emite Auna. El 100% del holding de
Madrid desarrollarán conjuntamente el telecomunicaciones se ha valorado en
negocio de la tercera edad. 8 670 millones de euros.

SOLBES PROPONE MODIFICACIONES EN LA
LEY PRESUPUESTARIA

El vicepresidente segundo, Pedro Solbes, pretende incorporar tres modifica-
ciones en la Ley Presupuestaria para flexibilizar el objetivo de estabilidad presu-
puestaria que se ha planteado el Gobierno, según expuso en el debate del Progra-
ma de Estabilidad para el trienio 2005-2007. Su intención es adecuar la estabili-
dad presupuestaria al crecimiento del PIB teniendo en cuenta el ciclo económico
para conseguir superávit en épocas de bonanza económica y permitir el déficit
en épocas de recesión. Solbes incluye como modificaciones la determinación del
déficit de las comunidades autónomas y ayuntamientos, respetando sus compe-
tencias de política fiscal, la modificación de los procedimientos fijados en la Ley
que dificultan la elaboración de los Presupuestos de todas las administraciones
públicas y la garantía de transparencia de las cuentas públicas.

Esta propuesta quiere dotar de un mayor margen a las comunidades para es-
tablecer su propio objetivo de déficit en función de sus competencias fiscales. La
Ley actual establece que es el Gobierno central quien propone el objetivo de las
regiones. La propuesta exige que se respete el principio de la estabilidad presu-
puestaria y que se presenten planes de saneamiento si se incurren en déficit.
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EL IPC INTERANUAL
DE LA EUROZONA
SUBIÓ 5 DÉCIMAS

El Índice de Precios de Consumo
(IPC) interanual de la zona euro cre-
ció cinco décimas en mayo hasta si-
tuarse en el 2.5%, según los datos de
la Oficina de Estadísticas de las Co-
munidades Europeas (Eurostat).

La inflación del conjunto de la
Unión Europea, formada ahora por 25
países, alcanzó el 2.4% en relación a
mayo del año anterior y frente al 2%
de abril. Los precios de los Quince,
subieron en tasa interanual del 1.8%
registrado en abril a12.2% de mayo.

D I V I SAS (A 23/6/04)
Cambio oficial BCE/Banco de España

1 EURO

Dólares USA 1.2087
Yenesjaponeses 131.6
Coronas danesas 7.4333
Coronas suecas 9.1635
Li ras ester inas 0.6651
Coronas norue as 8.354
Coronas c ecas 31.89
Li ras c i riotas 0.5817
Forints ún aros 254.2
Z otys po acos 4.5759
Francos suizos 1.5167
Pesos c i enos 776.35
Pesos ar entinos 3.58
Rea es rasi eños 3.79
Sucres ecuatorianos 30 217.50
Pesos mexicanos 13.72
Bo ívares venezo anos 2 314.90
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IMPUESTOS ESPECIALES
• Junio 2O04. Todas las empresas. Soporte magnético:

.................................................................... 540. 541. 51 I
Operadores autorizados : ............................ 500. 503. NE

• Mayo 2004. Grandes Empresas (*):
............................................ 553. 554, 555. 556. 557, 558

• Mayo 2004. Todas las empresas (*) :.................. 570, -580
(*) Los Operadores registrados y no registrados. represen-
tantes fiscales y receptores autorizados ( Grandes Empre-
sas), utilizarán para todos los impuestos el modelo 510
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RENTA Y SOCIEDADES
Retenciones e inere^os a cuenta de rendimientos del traba-
jo, actividudes profesionales, agrícolas, ganaderas y fores-
tales, premios y determinadas imputaciones de renta, ga-
nancias de transmisiones o reembolsos de acciones y parti-
cipaciones de las instituciones de im^ersión colectiva, y
rentas de arrendamiento de inmuebles urbanos y capital
mobiliario.
• Segundo Trimestre 2004:

.................................... 110, I I5. I 17, 123, 124, 126, 128
• Junio 2004. Grandes Empresas

........................ I11, I I5, I17, 123. 124, 126, 128
Pagosfraccionados Renta

• Segundo Trimestre 2004:
- Estimación Directa : ................................................ 130
- Estimación Objetiva : .............................................. 131

TIPOS DE INTERES DE LA MONEDA (^IeoR) cA23/6/04)
LONDRES. Tipos de interés en el mercado interbancario

^

Euro
Peseta (mibor)
Dólar
Yen japonés
Libra esterlina
Franco suizo
Dólar candiense
Dólar australiano

1 SEMANA

2.09
2.09
1.16
0.03
4.58
0.38
2.06
5.39

1 MES

2.08
2.1
1.3

0.04
4.61
0.39
2.07
5.38

2 MESES

2.1
2.12
1.41
0.04
4.73
0.41
2.11
5.42

3 MESES

2.12
2.14
1.57
0.05
4.84
0.47
2.18
5.47

6 MESES

2.2
2.22
1.87
0.06
5.04
0.7
2.36
5.53

12 MESES

2.43
2.45
2.41
0.09
5.32
1.06
2.83
5.66

PRECIOS DEL SEGURO DE CAMBIO (A 23/6/04)

EXPORT.-IMPORT. 1 MES 2 MESES 3 MESES 4 MESES

Dólar USA 1.2077 1. 2082 1.207 1 1.2076 1.2067 1.2 071 1.2063 1.2060
Yen japonés 131.11 13 1.13 130.88 130.89 130.62 13 0.64 129.88 129.89
Libra esteriina 0.6659 0.6663 0.6674 0.6677 0.6674 0.6677 0.6738 0.6740
Franco suizo 1.5141 1. 5145 1.512 1 1.5124 1.5099 1.5 101 1.5048 1.5050
Dólar canadiense 1.6412 1.6417 1.641 8 1.6424 1.6412 1.6418 1.6423 1.6420
Dólar australiano 1.7612 1. 7625 1.766 1 1.7674 1.7714 1.7 728 1.7861 1.7870

Dólar neozelandés 1.9317 1.9329 1.933 6 1.9348 1.9359 1.9 371 1.9433 1.9440
Corona sueca 9.1659 9. 1706 9.166 2 9.1706 9.1664 9.1 704 9.1672 9.1700
Corona noruega 8.3732 8. 3759 8.3720 8.3744 8.3709 8.3 731 8.3671 8.3680
Corona danesa 7.4335 7.4335 7.4344 7.4340 7.4346 7.4340 7.4366 7.4350

I.V.A.
• Segundo Trimestre 2(H)4. Régimen General : ............ 3(Hl
• Segundo Trimestre 2(H)^3. Régimen Simplificado: .... 31(1
• Segundo Trimestre 2004. Regímenes General

y Simpliflcado : .......................................................... 370
• Junio 2004. Grandes Empresas : ................................ 320
• Junio 2004. Exportadores y otros Operadores

Económicos: ......... .............................. . 330

• Junio 2004. Grandes Empresas mscritas en el Registro
de Exp<irtadores y otros Operadores Económicos:.... 332
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^ producto

Maquinaria Agrícola Agrator, S.A. amplía su gama de producto con una nueva serie de
rotocultivadores para tractores de 50 a 120 CV, y una gama de enterradoras de piedras de

hasta 2.0 metros de anchura de trabajo.

DOS NUEVAS MÁQUINAS DE
AGRATOR

n Rotocultivador GRC

Esta serie está diseñada para la preparación del terreno para

el cultivo de la patata, aunque también puede formar caballones

para otros tipos de cultivos (lechuga, zanahoria, etc.). Con ayuda

del aporcador se forman de una vez cuatro caballones completa-

mente iguales, lo que facilita la destrucción del ramaje de la pa-

tata.

Son cuatro modelos, adaptables a tractores de 50 a 120 CV
de potencia, con rotor especial formado por cuchillas con aporta-
ción de soldadura antidesgaste, control de profundidad por rue-
das y conformador de lomos con puntas de desgaste. La transmi-
sión es por engranajes y el eje rotor incorpora bridas desmonta-
bles para campo completo o interfilas.

^ ^ ^
GRC • 1600

^ ^ • ^
2 hil. 75 cm

^ ^
1 800 cm 48

' ^
935 k

' ^
50 70 CV

Gec -1800 2 hil. 80 cm 2 000 cm 48 1 110 k 60 80 CV
Gec - 3100 4 hil. 75 cm 3 300 cm 96 1 410 k 70 110 CV
Gec - 3300 4 hil. 80 cm 3 500 cm 96 1 720 kg 80 / 120 CV

n Enterradora de piedras ENT

El fabricante presenta esta gama como ideal para trabajos difíci-

les, pedregosos, donde es necesaria una superficie fina para siembras

delicadas. Son también cuatro modelos para tractores de 60 a 95 CV,

que ofrecen anchuras de trabajo de hasta 2.0 metros.

Entre sus principales características técnicas destacan el rotor de
giro inverso, la transmisión lateral por cadena, 6 cuchillas por disco,
parrilla con púas para criba de tierra, rodillo posterior con arrastre
por motor hidráulico y la posibilidad de ajustar los lechos de siem-
bra.n

^^ ^
ENT -1300

^ ^ ;^ ^
1.30 m

^ ^
570 k

^^•
36

^^
60 70 CV

ENT -1600 1.60 m 753 k 48 70 80 CV
ENT -1800 1.80 m 850 k 54 75 85 CV
ENT - 2000 2.00 m 945 kg 60 80 / 95 CV

^ agrorécnica aurv^o zooa



Cuando la jornada es dura, la gama MTX
trabaja a pasos agigantados mientras usted disfruta
de un agradable confort.
Cinco de los modelos McCormick MTX equipan ahora el nuevo
motor BetaPower turboalimentado emisionado.
Con un sistema de suspensión de cabina "hidroneumática"
opcional que complementa la suspensión frontal independiente
y mantiene una altura de conducción constante. Excelente
visibilidad y controles posicionados ergonómicamente.
Caja de cambios Powershift, transmisión PowerShuttle, alto
rendimiento hidráulico y TDF electrónica completa un total y
extraordinario equipamiento para el MTX.
Modelos disponibles: MTX120, MTX135, MTX150, MTX165,

MTX185, MTX200

A R G O

^ , ^.^.,-,
^.^ a- . - ^ ^. _. . . :

- - . - ..

VENTAJAS ADICIONALES
n Motor 6.7L con sistema de alimentación mecánica (MTX120-150)
n Motor CUMMINS QSB Electrónico 24v (MTX200)
n Robusto chasis de acero para una perfecta distribución de cargas
n Suspensión frontal independiente como opción - Climatizador
n Gestión electrónica de la toma de fuerza - Alta capacidad de elevación

hidráulica

AgriARGO IBÉRICA, S.A., Industria 17-19 • Polígono Gran Vía Sur
08908 Hospitalet de Llobregat (Barcelona) • Tel. 93 223 18 12
Fax 93 223 09 78 • info^argoiberica.com • www.argoiberica.com
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GRUPO

m^ralbueno

Cttanto más durv es el trabaj®,
más inteltgente debe ser su solución.

^^
ENTO`'DE SERIE ^ f °
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REVESTIMIENTOS
PARA TRACTORES

m^ralbueno CAB I NAS
Ctra. Logroño Km 13,400 Pol. "EI Aguila" nave 48
50180 UTEBO (Zaragoza) España
Tfno. 34 976 462 250 Fax. 34 976 771 053

e-mail: micab@miralbueno.com www.miralbueno.com
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^ producto

Case IH presenta la nueva Serie )XN (72 y 76 CV)

MA$ ESTRECHOS ,
MAS EFICACES

Case IH, marca perteneciente a CNH e importada en España

por Automoción 2000, ha presentado en el mercado de

tractores especiales para la horticultura, dos modelos de

doble tracción diseñados específicamente para marcos de

plantación estrechos. Los JXN 1070 y JXN 1075, de 72 y 76

CV, respectivamente, se comercializan en distintas anchuras

para adaptarse a todas las aplicaciones.

n comparación con gamas an-
teriores, los nuevos tractores
han reducido su anchura en 28

mm hasta situarse en 1 225 mm. Ade-

más, tanto el JXN ]070 como el JXN

1075 están propulsados por un nuevo

motor de 3 cilindros que cumple con

las nuevas normativa de ruidos y emi-
siones. Su potencia es 5 CV superior a
la de los motores a los que sustituyen
y su reserva de par también se ha in-
crementado. Mientras que el mejor de
los motores antiguos tenía una reserva
de par del 26.9°Io, el de los nuevos

JXN dispone de hasta un 37%, (de-
pende del tamaño del motor), lo que
significa que los operadores podrán
contar con una potencia de tracción
extra cuando lo necesiten.

Asimismo, destaca su transmisión

de serie SvnchroShi ft 16x 16 por ofre-

cer velocidades equivalentes en mar-

cha adelante y marcha atrás con un in-

versor sincronizado especial que se

maneja con la mano izquierda. No

obstante, tienen a su disposición toda

una gama de transmisiones SrnchrvS-

hift y cambio de 2 velocidades con in-

versor. Todas las transmisiones tienen

la opción del superreductor, yue per-

mite tener velocidades 28x l6 con

SvnchroShift o velocidades 44x 16 con

SplitShift o cambio de 2 velocidades

con inversor.

® agrotécnicn Jurvio 2004



producto

La excelente maniobrabilidad (ra-
dio de giro de 3.5 m) obtenida por el
ángulo de giro de la rueda delantera
de 55° es una de las principales venta-
jas de los nuevos modelos presentados
recientemente por Case IH. Además
cuentan con un soporte esculpido en
el eje delantero que permite acomodar
incluso los neumáticos de mayor ta-
maño cuando se efectúa la rotación
completa, permitiendo a la rueda girar
dentro de la carrocería del tractor sin
ninguna restricción.

Su sistema hidráulico se ha perfec-
cionado. Ahora cuenta con una bomba
de aceite destinada específicamente
al elevador trasero y a los distribui-
dores auxiliares, con un caudal de

49.2 L/min. El caudal hidráulico pue-
de aumentar un 25°Io con respecto a los
modelos anteriores de la marca si se
incorpora una bomba opcional de gran
caudal, que alcanza los 66.2 L/min.

De serie incorporan el sistema de
control mecánico del enganche MHC,
con capacidad máxima de levanta-
miento de 2 440 kg y tres distribuido-
res auxiliares de doble efecto traseros.
Puede incluir hasta 5 válvulas, aña-
diendo válvulas opcionales de desvia-
ción controladas eléctricamente. Tam-
bién puede contar con un pequeño in-
terruptor en las dos palancas de
control para desviar el flujo de aceite
a un conjunto de enchufes adicional, y
así aumentar el control multifunción
de los implementos sin palancas adi-
cionales en la cabina.

Además, dispone de un sensor de
la tracción del enganche inferior y de
un control de subida/ bajada mecáni-
co, capaz de elevar y bajar un imple-
mento a través de un solo mando, de
acuerdo con sus posiciones de ajuste.

Con la opción del control electró-
nico del enganche EHC, incrementa
su control sobre los implementos. De
éstos implementos, los que monta en
la parte central pueden manejarse
usando cuatro enchufes hidráulicos
centrales opcionales, que permiten
cambiar con facilidad el caudal hi-
dráulico entre los distribuidores trase-
ros y centrales.

Un sistema hidráulico de acciona-
miento servoasistido en la tdf permite
modular gradualmente la potencia que
se dirige hacia cualquier mecanismo
sin tener que hacer uso de la pesada
palanca que normalmente lleva un
embrague mecánico.

Los dos nuevos modelos albergan

ergonómicamente una instrumcnta-

ción clara, que incluye de serie un ta-

cómetro electrónico además de indi-

cadores de la tdf y de la toma de fuer-

za proporcional al avance, fácilmente

regulable.

EI volante y el asiento pueden ajus-
tarse conforme al tamaño del conduc-
tor. La cabina, montada sobre bloque
de goma antivibración para minimizar
el ruido y la vibración, inrluye puertas
totalmente acristaladas de amplia aper-
tura y ventanas delanteras y traseras
que pueden abrirse para su ventilación.

La combinación calentador-clima-
tización procura un entorno cómodo
en cualquier condición meteorológica
o de trabajo. Opcionalmente puede in-
corporar filtros de carbón. n

^
^^ ^

Modelo kW (CV) Cil. / Aspiración
JXN 1070 53.0 (72) 3 /TABP
JXN 1075 55.5 (76) 3 / TA
Anchura mínima 1 225 mm.

Jurvio 2004 agrorc^c•r^ic•c, ^



^ visitas técnicas

CNH tiene en Módena (Italia) una de sus principales fábricas de
recambios y componentes

La fábrica de Case IH ubicada en Módena (Italia) está considerada, junto a la factoría de Le

Plessis (Francia), el principal centro de recambios del Grupo CNH en Europa. En ambas

factorías (de unos 40 000 y 82 000 m2 de superficie, respectivamente), se desarrolla la

recepción de proveedores, el despliegue de

piezas al resto de almacenes europeos y la

distribución a la red comercial.

a planta de Módena surte de
recambios a todos los merca-
dos europeos, así como a Áfri-

ca, Asia, Norteamérica, Latinoaméri-
ca y Nueva Zelanda. Su estrategia en
Europa incluye como objetivos pri-
mordiales mejorar el nivel del servi-
cio, aumentar la capacidad de almace-
namiento, mejorar su capacidad de re-

acción ante las situa-
ciones de emergencia
y trabajar para mejo-
rar los tiempos muer-
tos. Tanto desde Le
Plessis como desde
Módena se envían re-
ferencias a los alma-
cenes de Daventry,

^ agrotécnica a^^^o ^^4



visitas técnicas

Madrid y Heidelberg, para que se en-
carguen éstos de los mercados que se
encuentran más lejos de Francia e Ita-
lia. En la actualidad, la fábrica de Mó-
dena se dedica a la recepción y empa-
quetado de piezas frágiles o rompibles
y funciona con el apoyo del resto de
almacenes europeos.

La factoría dispone de un área cu-
bierta 32 500 m' y de un área descu-
bierta de 8 000 m' y su inventario lo-
caliza un total de 240 000 referencias
de las cuales 195 000 están en stock.
Sus almacenes no sólo dan cobijo a
las piezas de la firma Case IH. Tam-
bién distribuyen el resto de las marcas
pertenecientes al Grupo CNH (New
Holland, CIH, Steyr, NHC, Kobelco,

FK y O&K) y arrastran el legado de
otras marcas importantes como IH,
Poclain, Bizon, Versatile, Sperry New
Holland, AFS, Steiger, Fiatagri, JI Ca-
se, Ford, Tyler, Someca, Ford New
Holland, Fiat Trattori, Concord, Fiat,
Braud, Hesston, Brastoft, Case Inter-
national, International, Flexicoil,
Fortschritt, David Brown, Austoft,
Clayson, Laverda, McCormick, Agri-
full, Benati, Fiat Hitachi...

En la actualidad Módena cuenta

en AG con 1660 concesionarios,

2 500 puntos de venta, 1 000 subde-

legados/agentes y 138 importadores.

En la CE, 572 concesionarios oficia-

les. I 178 puntos de venta y IS filia-

les.

Sus ventas netas glo-
bales alcanzan los 742 mi-
llones de dólares, 517 mi-
llones de dólares en AG y
225 millones de dólares
en CE.

En todo el mundo hay
aproximadamente un total
de I 917 000 unidades en
uso procedentes de Móde-
na (3 346 000 en base de
datos). En la `región' de
Europa, África y Asia es-
tán en uso 1 200 000 y
660 000 permanecen en
stock.

La fábrica cuenta con 4 300 pro-
veedores en todo el mundo y 1 170

trabajadores, de los cuales 37U funnan
parte de la plantilla hahitual y 800
ejercen su labor por horas (+100 tra-
bajadores por subcontrat^is).

Con el fin de mejorar la calidad

del servicio en el almacén, la fábrica

prevé reforzar el control del inventa-

rio en la verificación del stock, así co-

mo incorporar un control que reroja y

revise las líneas de productos antes dr

los embarques. Además, tiene previsto

encontrar personas responsables yuc

afronten los errores y reforzar el h^a-

bajo con empleados permanentcs quc

reemplacen a los temporales o a las

agencias, formando un equipo espe-

cializado en manejar las dcnuu^das y

los ingresos.

Entre enero y diciembre del pasa-
do año el inventario creció un 23^%^.
También se ha aumentado la seguri-
dad en las acciones y se han buscado
nuevos proveedores en Europa. Para
los próximos meses, en la planta de
Módena esperan mejorar su rapider.

de respuesta mediante apoyo técnico y

un mejor servicio de atención telefó-

nica. n
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^ sobre el papel LUIS I^iÁRQUEZ

Dr. Ing. Agrc^nomo

EQUIPOS PARA RECORTAR
Y PODAR

n los cultivos leñosos resulta
necesario contar con equipo
mecánico que permita `orien-

tar' el desarrollo vegetativo de la
plantación, ya que esto favorece la
producción, a la vez que hace posible
mantener el volumen de las plantacio-
nes dentro de los límites que facilitan
las diferentes operaciones de cultivo.

Este ha sido el objetivo de la poda
de árboles y arbustos utilizando herra-
mientas manuales, como hachas y ti-
jeras, aunque el empleo de estas he-

JUNIO 2004

rramientas demanda muchas horas de
trabajo; los tiempos necesarios siguen
en importancia a los que demandan
las operaciones de recolección.

Para aumentar la productividad de
las operaciones de poda se han segui-
do dos caminos diferentes, aunyue
pueden considerarse como comple-
mentarios: por una parte, el desarrollo
de herramientas mecánicas capaces de
sustituir a las manuales, a la vez que
elementos mecánicos que faciliten la
aproximación del podador a las ra-

mas; por otra, dispositivos que hagan
posible la mecani-r.ación completa del
proceso, aunque en ocasiones se nece-
siten actuaciones complementarias.

En el primer bloque se encuentran
las tijeras mecánicas y las motosierras y
pértigas de poda, junto con las platati^r-
mas a^rtopropulsadas o airastradas, ge-
neralmente las mismas que se utilizan
en la recolección; en el segundo bluque,
las prepodadoras y recortadoras, que
permiten un control del desarrollo de lu
plantación en diferentes etapas del ciclo.

agroa^^r^,iru m



sobre el papel

Estos equipos son los que se anali-

zan a continuación, así como otros

complementarios para la construcción

y el mantenimiento de espalderas.

ALTERNATIVAS
I DISPONIBLES

Se pueden clasificar de dos formas
diferentes: en función de la técnica que
utilizan, o en función del tipo de opera-
ción para la que han sido diseñados.

En función del sistema de corte se
distinguen tres grupos:
• Cuchillas rotativas que giran a gran

velocidad (corte por impacto).
• Cuchillas rotativas y cotracuchillas

(corte por cizallamiento).
• Cuchillas en movimiento alternativo

(corte por cizallamiento).

En función del tipo de operación

aparecen las siguientes alternativas:

• Equipos diseñados para recorte de

especies arbóreas de gran desarrollo,

tanto en periudos de parada invernal

como para las podas en verde, que

permiten el corte de ramas gruesas.

• Equipos diseñados para el recorte de
arbustos, como la viña, en los que, a
su vez caben dos opciones:
- Para la poda de invierno (elimina-

ción de sarmientos secos), y
- Para las podas en verde, controlan-

do el desarrollo de la vegetación

que tiende a invadir las calles.

El tipo de operación encomendada
condiciona el sistema de corte que se
puede utilizar para realizarla. Así, pa-
ra cortar ramas gruesas resulta preferi-
ble el empleo de cuchillas rotativas.
En consecuencia, se van a utilizar las
diferencias en el sistema de corte para
el análisis sistemático de estos equi-
pos

RECORTADORAS DE
^ CUCHILLAS ROTATIVAS

El elemento de corte está consti-
tuido por discos dentados colocados
sobre un soporte que puede orientarse
con respecto al suelo, a diferentes al-
turas, para realizar un recorte de toda
la vegetación que sobrepasa un plano
vertical (limitación de altura), hori-
zontal o inclinado (limitación lateral).

El brazo que permiten los cambios
de posición, normalmente fijado al
tractor, está dotado de cilindros hi-
dráulicos que lo hacen posible; en al-
gunas ocasiones se utilizan brazos te-
lescópicos para poder actuar sobre las
zonas más alejadas.

El diámetro de los discos utiliza-
dos condiciona el grosor máximo de
las ramas que puede cortar. Normal-
mente se utilizan discos de más de 50
cm de diámetro, accionados desde la
parte opuesta a la vegetación que que-
da en el árbol, de manera que la es-
tructura soporte de los discos no inter-
fiera con la plantación que queda en

pié. Las ramas cortadas caen directa-
mente al suelo. El accionamiento de
los discos se realiza mediante correas
trapezoidales protegidas en el interior
del propio bastidor que soporta los
ejes de los discos. El conjunto se ac-
ciona mediante un motor hidráulico.

En algunas ocasiones los discos
dentados se sustituyen por cuchillas
unidas a discos lisos, que son las que
actúan como elementos de corte, de
manera similar a como lo hacen las
segadoras para el forraje. Este sistema
sólo puede utilizarse para el corte de
la vegetación poco consistente y el
corte es menos limpio que con una
sierra dentada.

También se pueden utilizar rotores
similares a los de las desbrozadoras de
martillos, aunque solo se recomienda
su empleo en el mantenimiento de se-
tos, ya que el corte resulta menos lim-
pio.

Para el caso de las recortadoras de
cuchillas rotativas, el riesgo de que se
produzcan accidentes es muy alto, por
lo que deben de utilizarse siempre con
los elementos de protección suminis-
trados por el fabricante. A este respec-
to, la norma UNE-EN 706 para la se-
guridad en prepodadoras de viña (no
aplicable a prepodadoras de árboles a
todo viento) establece que para prote-
ger de contactos no intencionados con
las herramientas de corte, éstas deben
de equiparse con deflectores rígidos
que sobresalgan un máximo de
50 mm del diá-
metro del disco

en la parte trase-

ra, con un cie-

rre que sobre-

pase por deba-

^ agrOtc^cnicu ^urv^o zooa



sobre e! papel

jo la superficie de corte al menos en
]0 mm.

Asimismo, cualquier cuchilla, que

no esté protegida frente al contacto di-

recto del operador, debe de estar situa-

da a mas de 850 mm de la zona consi-

derada como 'accesible' (alcance má-

ximo de manos y pies en la posición

de sentado) para el conductor situado

en la posición de trabajo. Los deflec-

tores y rejillas de protección comple-

mentarias deben de situarse de manera

que eviten que el conductor reciba la

proyección de las ramas cortadas, o de

las herramientas de corte en el caso de

rotura.

RECORTADORAS CON
^ C UCHILLAS ROTATIVAS

Y CONTRACUCHILLAS

Se basan en el movimiento de un
rotor dentado que aprisiona las ramas
contra unos elementos fijos que actú-
an como contracuchillas. El proceso
de corte se realiza de manera similar a
como lo hace una tijera. Este sistema
es el habitualmente utilizado para el
prepodado de invierno (con los sar-
mientos secos) de viñas en espaldera.

Estas prepodadoras están forma-
das por dos bloques de discos coloca-
dos sobre ejes verticales que los hacen
girar en sentidos encontrados, a un ré-
gimen que hace que la velocidad peri-
férica coincida con la de avance del
conjunto sobre la plantación.

Los bloques discos se encuentran

dispuestos de manera que los de un la-

do encajan en los del otro. Una vez si-

tuados los discos sobre la espaldera,

los extremos dentados de los mismos

recogen los sarmientos, que resultan

troceados al ponerse en contacto con

las contracuchillas. Es importante que

la velocidad periférica de los discos

coincida con la de avance para que la

vegetación pase sin arrastres o reten-

ciones.

Los bloques de discos permane-
cen unidos mediante brazos dotados
de resortes y cilindros de gas, y debe
de ajustarse la presión en función del
volumen de sarmientos en la espalde-
ra. Para entrar en la línea se necesita

Protecciones de los discos de acuerdo con
UNE-EN 706.

actuar sobre un dispositivo de apertu-
ra-separación de los bloques.

Por las características del sistema
de bloques y de las contracuchillas
que se fijan en su interior, ni los
alambres horizontales, ni los apoyos,
resultan dañados con el paso de la

Los tiempos
necesarios para la

poda siguen en
importancia a los que

demandan las
operaciones de

reco/ección

prepodadora; hay que tener cuidado
con los alambres que se encuentran
inclinados a la entrada y a la salida de
las líneas.

Los sarmientos troceados caen al
suelo, y este troceado se realiza en las
zonas sobre las que actúan los discos.
Modificando el número de discos se
aumenta el intervalo de acción. El úl-
timo disco marca el límite en el corte,
por lo que regulando su posición con

respecto al suelo, se ajustan a las con-
diciones de poda corta o de poda lar-
ga.

El interés de estos equipos aumen-
ta en viñedos con sistemas de rurdo-
nes en los que se realiza la poda corta,
eliminando los sarmientos a partir de
una cierta tiltura. En estos caso los fa-
bricantes ofrecen la posibilidad de co-
locar un disco cortador de corte fino,
en la posición mas baja, que en oca-
siones la operación de prepodado pue-
de sustituir al corte definitivo que se
realiza con tijera. En los casos de po-
da larga, la máquina eliminu la made-
ra entre los alambres mas altos facili-
tando el trabajo de poda definitiva re-
alizada con tijeras.

Cuando el nivel de poda es muy
alto, próximo a la zona alta de los pos-
tes, el contacto entre los discos de po-
da puede ser insuficiente para produ-
cir la separación automátic^i dc los
bloques de discos al Ilegar ^il poste; en
estos caso corwiene recurrir a ruedas
complementarias de apertura

En plantaciones cn las yuc la can-
tidad de sarmientos es reducida (viñe-
dos poco desarrollados y con sannien-
tos más delgados), se puede utilizar
equipos simplificados con discus tru-
ceadores en uno de los lados y solo
centradores en el otro, lo que reducc
el coste del equipo.
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Hay que destacar que este sistema
resulta mas seguro para el usuario que
los de discos o cuchillas alternativas,
ya que los elementos de corte se en-
cuentran protegidos por los discos.

RECORTADORAS CON
^ CUCHILLAS

ALTERNATIVAS

Estas máquinas permiten realizar
las podas en verde limitando el desa-
rrollo de la vegetación que sobrepasa
una determinada superficie. El recorte
de la vegetación en la viña facilita la
vendimia mecanizada.

Hay diferentes alternativas: la ba-

rra de corte convencional dotada de

cuchillas con movimiento alternativo

sobre dedos fijos, o bien con doble cu-

chilla alternativa, y el sistema de con-
tracuchillas fijas y cuchillas móviles
que se desplazan unidas a una cadena
o correa entre dos poleas.

Esta última solución permite reali-

zar el corte sin sacudidas sobre los

sarmientos, aunque se encuentren

agrupados en el momento de ser ata-

cados por la cuchilla. La velocidad de

la cadena con las cuchillas se controla
con un motor hidráulico.

A1 igual que las recortadoras de
discos, van colocadas sobre brazos ar-
ticulados que se ajustan a la planta-
ción mediante cilindros hidráulicos.

EQU I PO
COMPLEMENTARIO

Empalizadoras

En la viña, el atado de los sar-

mientos para que se aproximen a las

partes altas de la espaldera permite se-

parar la zona vegetativa de la zona de

producción, evitando que una masa de

hoja impida la insolación y la airea-

ción de los racimos. Esto es interesan-

te especialmente en las zonas más hú-
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medas donde suele producirse botritis,
pero también cuando se realiza vendi-
mia mecánica, ya que:
• Eleva los sarmientos para que no in-

terfieran con los batidores de las co-
sechadoras;

• Reduce el volumen de sarmientos,
con el consiguiente aumento de la
capacidad de trabajo de la vendimia-
dora.

• Limita las pérdidas en forma de
mosto por la presencia de hojas cer-
ca del racimo.

• Facilita la caída de la uva a las ban-
dejas, al reducirse las interferencias.

Estas máquinas, dispuestas a ca-
ballo por ambos lados de la espaldera,
disponen de mecanismos rotativos del
tipo sin fin, o bandas con dedos que
levantan los sarmientos para adosarlos
a la parte superior de la espaldera,
donde resultan amarrados mediante
un dispositivo atador con un hilo que
atraviesa la espaldera. Este atado se
realiza a intervalos regulares, distan-
ciado en función de la vegetación. El
tiempo necesario para el atado se re-
duce a 3-5 h/ha, en alternativa a las
30-150 h/ha necesarias, según el tipo
de espaldera, para el atado manual.

En algunas plantaciones también
se realiza una forma de deschupona-
do, que se pueden realizar con rotores

verticales dotados de látigos de goma,
aunque su acción no siempre resulta
eficaz.

Deshojadoras
EI deshojado es una práctica que

se realizan en algunas regiones frías de

La reducción de /os
costes impulsa la

mecanización de /a
poda, aunque la

calidad de la
operación sea inferior
a la conseguida por

un buen podador

Europa de modo que aumente el soleo
y la maduración de los racimos. Con la
introducción de la vendimia mecánica
la práctica adquiere mayor importan-
cia, ya que permite reducir la presen-
cia de cuerpos extraños en el producto

vendimiado, especialmentc de hojas y
de los residuos que éstas contienen.

El deshojado mecánico se puede
realizar con máquinas enganchadas al
tractor, que actúan a ambos lados de la
espaldera, las cuales disponen de un
compresor que genera una potente co-
rriente de aire con presión de rerra de
I bar y caudal de 400 m'/h, que es en-
viada a dos difusores rotativos situa-
dos en lados opuestos de la espaldera
y a la altura de los racimos. Estos di-
fusores giran a velocidades entre 300
y 700 rev/min, y disponen de unas to-
beras terminales por las que sale el ai-
re comprimido a una velocidad cerca-
na a los 900 km/h hasta un cárter con
perforaciones que establece un tlujo
alternativo de aire que provoca el
arranque de las hojas sin perjudicar a
los racimos.

Se puede ajustar e^l tlujo de aire, las
distancias relativas entre cárteres y la
altura de los mismos respecto al suelo
para ajustarla a la plantación. En condi-
ciones favorables ofrecen una capaci-
dad de trabajo entre 0.5 y O.H h^>/h.

En otras ocasiones se utilizan ven-

tiladores dotados de cuchillas que as-

piran las hojas, las cuale^s se despren-

den por el impacto de unas cuchillas

que rotan con el ventilador a la entra-

da del conducto de aspiracicín. Una

malla protege la entrada de ramas y

otro material grueso.

A MODO D
I CONCLUS I^N

Los intentos para llegar a la meca-
nización integral de las plantariones
arbóreas y arbustivas hace que au-
mente la maquinaria que puede susti-
tuir en todo o en parte la mano de obra
que tradicionalmente se utiliza para la
poda, aunque la calidad de la opera-
ción no sea la misma que la que consi-
gue un buen podador.

Sin embargo, la reducción de los
costes es una de las razones que impul-
san en este camino, siendo los equipos
para los cultivos en espaldera los que
marcan la pauta, aunque en algunos ca-
sos haya que completar su trabajo con
mano de obra especializada.n
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Y ahora...
Anrnvar. ha la

Case IH una financiación a su medida ^^
excepcional oferta

de financiación que le
ofrece CASE IH en

colaboración con BANESTO para
toda la gama de tractores, cosechadoras y empacadoras.

CUOTA TRIMESTR AL CUOTA SEMESTRAL

PLAZO INTERESES T.A.E. CUOTA INTERESES T.A.E. CUOTA

2 años 0,00% 1,36% 751,25 € 0,00% 1,22% 1.502,50 €

3 años 2,40% 3,39% 520,58 € 2,40% 3,31% 1.044,15 €

4 años 2,90% 3,68% 399,19 € 2,90% 3,36% 801,09 €

5 años 3,40% 4,06% 328,04 € 3,40% 4,01 % 658,61 €
Comisión de Apertura 1,50%, cuotas por cada 6.010 f financiado.

Y SU RED DE CONCESIONARIOS
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^ ferias

LA SEGUNDA EDICIÓN DE EXPOAGñ/4GEñ SE CELEBRÓ EN ZARAGOZA

DEL 11 AL 1 Ĉ DE JUNIO

CONTACTO DIRECTO

AGRAGEX volvió a organizar la Convención de
Compradores Extranjeros, una cita que pretender

acercar posibles clientes del exterior a la maquinaria
agrícola producida en España. La segunda edición de

ExpoAGRAGEX se celebró en Zaragoza, los días 11,
12 y 13 de junio, y participaron 73 fabricantes que

expusieron sus productos a unos 150 importadores

de todo el mundo.

aragoza fue esta vez el escena-
rio escogido para celebrar Ex-
poAGRAGEX, cuya segunda

edición se desarrolló, los días 11, 12 y
l3 junio, conjuntamente con las IX
Jornadas de Compradores Extranjeros
en el Pabellón 2 del recinto ferial de la
capital aragonesa.

ExpoAGRAGEX es una exposi-
ción de maquinaria agrícola española,
sólo para posibles clientes del exte-
rior, en la que la Asociación Española

uur,^o zooa agPOtc^rnicn ^



ferias

to de Comercio Exterior (ICEX) y
-logístico- de la Feria de Zaragoza.

Tomaron parte aproximadamente
150 importadores de equipos agrope-
cuarios de 62 países del mundo, unos
200 invitados en total. Además, estu-
vieron presentes 73 fabricantes aso-
ciados participando y exponiendo en
la Convención.

En la primera jornada se realiza-
ron un total de 2 700 entrevistas co-
merciales entre fabricantes nacionales
y los asistentes invitados, con inter-
cambio de información. Los dos días

^ ' ^^ siguientes, el comprador extranjero
pudo visitar a los 73 fabricantes, que
sobre 2 096 m_ expusieron su oferta
de equipos agropecuarios.

de Exportadores de Maquinaria Agrí- de conocer in situ la más actualizada En la jornada de clausura, AGRA-
cola y sus Componentes, Sistemas de oferta de maquinaria agropecuaria fa- GEX organizó el seminario "Técnicas

Riego, Equipamiento Ganadero y bricada en España. Para su organiza- de Optimización del agua", dirigido a

Post-Cosecha (AGRAGEX) trata de ción, AGRAGEX contó con el apoyo los importadores de equipos de riego.
ofrecer a sus invitados la oportunidad -promocional y financiero- del Institu- Los ponentes fueron José Luis Maté
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OTRAS
ACTIVIDADES

provechando la cita, AGRA-
GEX celebró el sábado 12 su

Junta General, en la que se comen-
zó a esbozar el Plan Sectorial de ac-
tividades 2005 y el sitio que acoge-
rá la ExpoAGRAGEX '06.

Además, este mismo día tuvo lu-
gar la cena de gala, donde en esta
ocasión el protagonista fue Juan Jo-
sé Vallado, Director de FIMA y FI-
MA Ganadera, al que se le hizo un
pequeño homenaje después de más
de 42 años de trabajo dedicado a los
equipos agropecuarios españoles.
EI Presidente de AGRAGEX, Pedro
Rifá, le hizo entrega de una placa
conmemorativa de "sus amigos de
AGRAGEX" y el tradicional `Pin
de Oro' de AGRAGEX por su apo-
yo y dedicación al buen nombre de
los equipos españoles.

(Uralita Sistemas de Tubería), Maxi-
miliano Rubio (Vyrsa) y Ramón Alca-
raz (Sistemas Azud), quienes ofrecie-
ron una visión general de la oferta tec-
nológica de riego al alcance del
instalador o importador extranjero.

El objetivo que se ha marcado
AGRAGEX para la cita de 2006 es la
participación del 100% de los asocia-
dos, ya que algunos visitantes echaron
de menos una mayor oferta española.

La Asociación confía en contar con su nacional y una cita de ohligada asis-
apoyo para convertir ExpoAGRA- tencia por parte de nuestros clientes
GEX en una referencia a nivel inter- extranjeros.n
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^ mercado exterior
ANGEL PÉREZ

ESTUDIO SECTORIAL DE /^1Gñ/^1GEñ CORRESPONDIENTE A ĈUU3

UN AÑO DIFÍCIL PARA LAS
EXPORTACIONES

AGRAGEX aprovechó la
celebración de

Expoagragex '04 para
presentar su informe

anual correspondiente a
2003, en el que analiza la

coyuntura agrícola a
escala nacional e

internacional y desglosa
el volumen y

distribución geográfica
de las exportaciones.

n año difícil. Es la valoración
que efectúa la Asociación Es-
pañola de Exportadores de

Maquinaria Agrícola y sus Compo-
nentes, Sistemas de Riego, Equipa-
miento Ganadero y de Post-Cosecha
(AGRAGEX) de 2003 desde el punto
de vista de la coyuntura económica.

Las previsiones de crecimiento en

la escena internacional se vieron muy

afectadas por el conflicto bélico de

Irak, además de la subida de precios

del petróleo, que afecta muy de cerca

los países europeos. Dicha situación

ha generalizado una gran incertidum-

bre en las decisiones de inversión y

consumo y la recuperación mundial,

según recoge AGRAGEX en su infor-

me, vendrá de EEUU, mientras que

Japón parece empezar a recuperarse y

la UE sigue sin arrancar con creci-

mientos muy tenues.

Otro factor determinante es la for-
taleza del euro frente al dólar, lo que

ESPAÑA: EXPORTACIONES TOTALES DEL SECTOR
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Fuente: Aduanas, www.camaras.org

ha perjudicado las exportaciones, con
una revalorización del 26% en el
2003. De este modo, los equipos pro-
cedentes de la `zona euro' son un 26%
menos competitivos frente a los com-
petidores asiáticos o norteamericanos.

También el clima ha afectado de
manera importante a la producción

Tractores 155 300

Cosechadoras de cereales 6 400

Arados de vertedera 22 400

Segadoras 50 600

Cosechadoras de forraje 1 150

Abonadoras 31 600

Palas cargadoras 21 200

Esparcidores de estiercol 8 650

Rotoempacadoras 12 650

Pulverizadores 25 300

Estimaciones de ventas de equipos
agrícolas en Europa, 2003
Fuente: CEMA.

2003

agrícola y ganadera en 2003. En Euro-

pa central y del Norte, el invierno fue

muy frío y un verano excesivamente

seco, causando daños a la agricultura

en la mayoría de los países, con me-

nores rendimientos de las cosechas de

cereales, patata, forrajes, remolacha y

maíz; así como grandes bajas en la ca-

baña ganadera de avicultura y porcino

Las ventas de equipos agrícolas se han
visto frenadas en casi toda Europa en

el 2003.

Además, el fracaso de la Cumbre
de la OMC en Cancún, que finalizó
sin acuerdo entre EEUU, la UE y el
grupo de Cairns, demostró la falta de
consenso entre los distintos bloques
económicos. La UE, sin embargo, co-
menzó la reforma de la PAC, pero se
dejaron ver claramente las diferencias
entre los grupos y la falta de acuerdo.
El G-22 propuso la salida de las ayu-
das desacopladas de la Caja Verde pe-
ro la UE se opuso frontalmente.
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^ MERCADO NACIONAL

En España, el 2003 ha sido un año
muy regular para el sector agrario, se-
gún AGRAGEX. Se aprobó la refor-
ma de la PAC, (ayudas únicas por ex-
plotación, vinculación de las ayudas
al cumplimiento de las normas medio-
ambientales, una política de desarro-
llo rural reforzada, reducción de las
ayudas directas (modulación) a las
grandes explotaciones, y un mecanis-
mo de disciplina financiera). En su
conjunto la UE dedicará 46 000 millo-
nes de euros a la PAC de los 25 esta-
dos.

Las ventas de tractores en España
alcanzaron las 19 060 unidades, lo
cual supuso un incremento del 5%
aproximadamente. Las de equipos
agrícolas Ilegaron a las 40 916 unida-
des (+3.75%) y la producción animal
alcanzó los 13 490 millones de euros
(+2.7%) , gracias a la recuperación
del sector porcino (+5.8%) y del vacu-
no con un (4.8%).

La renta agraria creció en el 2003
un 3.8% en términos corrientes, según
el MAPA, alcanzando los 23 813 mi-
llones de euros. La caída de la produc-
ción vegetal (-4.9%) se debió, sobre
todo, al descenso en la producción de
aceite de oliva (-39.8%).

TIPO DE MAQUINA 2003 2002 %

TRACTORES 19 060 18 162 4.94

MOTOCULTORES Y MOTOMAQUINAS 766 830 -7.71

MAQUINARIA AUTOMOTRIZ 1 381 1 242 11.19

• De recolección 926 791 17.07

• Equipos de carga 292 275 6.18

• Tractocarros 119 146 -18.49

• Otras 44 30 46.67

MAQUINARIA ARRASTRADA 0 SUSPENDIDA 9 865 9 513 3.70

• Maquinaria de preparación y trabajo del suelo 1 042 805 29.44

• Equipos para siembra y recolección 362 283 27.92

• Equipos de tratamientos 2 573 2 538 1.38

• Equipos para aporte de fertilizantes y agua 2 703 2 786 -2.98

• Equipos de recolección 2 474 2 573 -3.85

• Otras máquinas 711 528 34.66

REMOLQUES 9 524 9 512 0.13

OTRAS MAQUINAS 320 178 79.78

TOTAL MAQUINAS 40 916 39 437 3.75

Fuente: MAPYA - Maquinaria ' Inscrita'.

Estructura empresarial
AGRAGEX cerró el ejercicio

2003 con 160 fabricantes asociados,
que tienen casi 7 200 empleados, una
facturación de 1 317.66 millones de
euros y unas exportaciones de 488.29
millones de euros.

La Asociación ha experimentado un
importante cambio en los seis últimos

DISTRIBUICIÓN GEOGRÁFICA DE LAS EXPORTACIONES

POR ZONAS ECONÓMICAS (2003)
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años. EI 72% de los asociados todavía
son pymes, la facturación media es dc
8.09 millones de euros, con una media
de 44 empleados por empresa y un ratio
de exportaciones/facturacicín del 37^% .
EI 38% de las empresas pertenecientes
a AGRAGEX facturan más de 3 millo-
nes de euros y un 21 % de empresas fac-
turan menos de 12 millones. En la ex-
portación, un 52% de las cmpresas cx-
portan por valor superior a I.5 millones
de euros y el 11 olc de las empresas ex-
portan por debajo de los 6 millones.

^J^o^a ^P P ^^^`Ga a^`a^ P^^`Ga P^`aa ^

11.82 12.03

PAIS VALOR
EXPORT.

%

PORTUGAL 81.79 15.99

FRANCIA 73.85 14.44

MEXICO 43.18 8.44

PAISES BAJOS 28.39 5.55

MARRUECOS 22.36 4.37

REP. DOMINICANA 17.41 3.40

ITALIA 16.93 3.31

ALEMANIA 14.67 2.87

ESTADOS UNIDOS 14.64 2.86

IRAQ 13.69 2.68

RESTO DEL MUNDO 184.45 36.07

TOTAL EXPORTADO 511.36 100.00

Fuente: Aduanas, www.camaras.ora.
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Las exportaciones españolas en
los sectores que abarca AGRAGEX
descendieron en 2003 a 51 1.36 millo-
nes de euros (-1 I.7%). A esta cifra, las
empresas asociadas aportaron unas
ventas de 488.29 millones (+6%). EI
sector más importante sigue siendo el
de equipos ganaderos y alimentación
animal con unas ventas en el exterior
de 171.81 millones, de los que las em-
presas vinculadas a la Asociación
aportaron 151.91 millones.

La UE es el principal receptor de
las exportaciones, con un 51% de las
ventas según el sector y un 36% de las
ventas según AGRAGEX. En total, se
vendieron equipos por valor de 260.6
millones de euros de los que las em-
presas vinculadas a AGRAGEX apor-
taron 128.31 millones. Portugal es el
primer `cliente' del sector, con 81.79
millones, aunque para AGRAGEX es
Francia con unas ventas de 35.27 mi-
llones de euros.

Ranking Países 1999 2000 2001 2002 2003

1 Portugal 83 779 82 381 97 944 102 797 81 790

2 Francia 50 437 52 552 69 489 85 914 73 850

3 Mexico 23 320 35 856 50 769 49 928 43 180

4 Paises Bajos 17 038 18 597 21 045 23 821 28 390

5 Italia 18 047 17 387 22 239 21 901 16 930

6 Marruecos 11 767 14 007 12 993 17 768 22 360

7 Rep. Dominicana 4 157 2 959 3 657 17 223 17 410

8 Egipto 3 179 2 172 5 826 15 576

9 Estados Unidos 10 782 12 707 13 265 14 550 14 640

10 Iraq 677 3 277 5 341 14 325 13 690

11 Alemania 14 670

Total de los 10 223 183 241 895 302 568 363 803 326 910

Resto 140 603 160 695 176 495 218 547 184 450

Total 363 786 402 590 479 063 582 350 511 360
(Valor: en miles de euros). Fuente: ESTACOM.

AGRAGEX cierra su informe e179%. En equipos ganaderos alcanza
destacando su crecimiento en repre- el 93%; en componentes el 72%; en
sentatividad en el sector en España, sistemas de riego el 95%; y en protec-
que, según sus estimaciones, rondaría ción de cultivos alrededor del 85%.

APUESTA FIRME POR LOS MERCADOS MÁS LEJANOS

GRAGEX, Asociación Española
de Exportadores de Maquinaria

Agrícola y sus Componentes, Siste-
mas de Riego, Equipamiento Ganade-
ro y de Post-Cosecha (GRUPO
AGEX), quiere seguir impulsando las
exportaciones a Australia y Nueva
Zelanda, dos mercados que a pesar de
su lejanía resultan muy interesantes
para los intereses de algunos de sus
asociados. Por tal motivo, dentro de
su Plan Sectorial para e12004 organi-
zó una Misión Comercial del 3 al 14

TRIANGLE FILTRATION & IRRIGATION

de mayo, en la que participaron, ade-
más de AGRAGEX, cuatro fabrican-
tes de equipos de riego, dos de equi-
pos de post-cosecha y dos de equipos
de protección de cultivos. Esta activi-
dad fue realizada con el apoyo del
ICEX.

Esta quinta Misión de AGRAGEX a
esta zona del mundo pretendió reforzar
la labor de promoción e impulsar la
oferta española. Las dos primeras jor-
nadas de trabajo se celebraron en Auc-
kland (Nueva Zelanda) y después se
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desplazaron a Sydney,
Melbourne y Adelaida
(Australia). En sólo
cuatro años, los aso-
ciados a AGRAGEX
han incrementado de
forma notable sus ven-
tas en Australia y Nue-
va Zelanda, hasta lle-
gar a 3.2 millones de
euros en 2003.

En general, los
equipos agropecuarios
españoles fueron muy

bien acogidos por los importadores y
distribuidores australianos. Durante la
Misión, los fabricantes de riego visi-
taron a sus distribuidores en la Feria
Irrigation Australia'04, que tuvo lugar
en Adelaida. La impresión de las em-
presas españolas, que en un 90% ya
están representadas por importadores
locales, fue buena, aunque el certa-
men en sí parece haberse reducido
respecto a ediciones anteriores, quizá
por las sequías y las restricciones de
agua sufridas los últimos meses por
algunas ciudades.n

® agrotécnica ^urv^o zooa



^ ^ ^^•
^ ^ ^ ^.
^ ^. .^ ^.^

^.^ ^• ^
^- ^ ^.
^ ^^ ^• .^^

• ^• ^ ^ • iii ^ ^ ^^ ^ ^• • ^ ^. ^
i • ^ ^ ^ 1 1 1 ^i i ^ ^ ^ ^ ^ ^ . •^ I : ^ ^ ^ : i :: . i i : i : r
^^ ^ i^ i ^, i ^^ i i i : i

. ^ ^ ^ ^ • ^ , i
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COIlUEI1CIÓl1 DE COIICESIOI1flRIOS Ufl^TRfl (GUflDflIflJflRfl, ^ Z DE JUI110 Ĉ

EI fabricante de tractores Valtra reunió en Guadalajara a sus concesionarios en la
Península Ibérica, para presentar las novedades de su gama de producto y hacer
balance de su últímo ejercicio, que estuvo marcado por la continua evolución mostrada
por la marca ahora perteneciente al Grupo AGCO.

ilar Villarreal, Consejera Dele-
^^ada de Valtra Tractores, S.A.,
aprovechó la cita con sus con-

cesionarios ibéricos para transmitir a

la red la satisfiacción que la pertenen-

cia a AGCO ha supuesto para los tra-

bajadores de la marca finlandesa.

"1/altru riene lu occ^sió^^ de ser ^nt so-

cio de en^^er^^udurn. En estas oporttr-

nidades crecunos el clirn^i para cnptar

el éxito ", aseguró.

El ejercicio ?002-2003 de Valtra
estuvo marcado por las adquisiciones
y asociaciones. En mayo de 2002, la

Corporación Kone adquirió la totali-
dad de Partek, decisión que no afectó
al ritmo de investigación y creación
de Valtra, porque sólo cuatro meses
después Ilevó a cabo una ampliación
en su fábrica de Suolahti y celebró la
presentación mundial de la nueva ga-
ma de producto, Serie T, para lo cual
eligió Hungría como escenario.

En diciembre, Sisu Diesel alcanzó

una cifra récord de producción (27 242

unidades). EI 26 de junio, Kone anun-

ció su intención de desinvertir en el

Grupo las empresas de tractores y de

máquinas forestales (Valtra y Partek
Forestal), para concentrar su negocio
en lo que realmente es su especialidad,
el transporte de cargas y de personas.

Desde junio hasta septiembre, se
vivió una etapa de interrogantes den-
tro de Valtra, pero ya en este último
mes, Kone se decantó por vender esta
marca finlandesa al Grupo AGCO.
Entre tanto, la compañía siguió traba-
jando en su producción,lanzando la
serie de tractores M.

En septiembre, Valtra celebró su

Jubileum, con 500 000 unidades lan-

^ agrorc^cr^icn Jurvio 2004
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EI Presidente, Ilkka Hakala, durante la
entre,ga del tractor 500 000.

zadas al mercado, y cerró los mayores
contratos de venta con China, Irán y
Rusia. Un mes después, en Agritech-
nica, se lanzó la Serie C, línea de trac-
tores compactos y multiuso, de gran
éxito en la actualidad.

El último mes de 2003, la fábrica
de Suolahti registró una cifra récord
de producción con 10 009 unidades y
ya en enero, Kone y AGCO finaliza-
ron la compra de Valtra.

"QUEREMOS SER
^ SOCIOS DE NUESTROS

CLIENTES"

Valtra ha recibido con entusiasmo
su incorporación al Grupo AGCO. Pa-
ra sus responsables, ésta ha sido una
buena decisión porque hasta ahora la

^ .^

^!^!'^ < - ^ ^ ` - -•^--
' ^

ti '^^^

marca nunca había estado encajada
dentro de un Grupo que verdadera-
mente estuviera experimentado en la
agricultura. "Es la prilnc ra ^•c^:. yuc^
llUeS1YC1 ilJCll'C'C! P.SlCI C/P11tY0 CIC' Ull ^il'll-

po clwns pYOpietnrios son lícleYCS' en el

mel'cndo c/e In lnctyuinuriu ^• equipu-

l7llellt(1 GK/'tC'O%Cl, ^' PstO Ps ftlilllUl77P71-

tal purct el desarroll[^ v pctYn /a bús-

qtreclu de ltuevo.c ntercadns v dc^

nuevas sirtert;ius", destaccí Pilar Villa-

rreal .

EI objetivo de AGCO con esta ad-
quisición, según transmitió la Conse-

jera Delegada a la rcd ihérica dc Val-
tra, es mantcner y consolidar la marca
para conseguir una mayor sinergia
que permite desarrollar productos e
intensificar su imagen de lídcres, dis-
h'ibución internacional y crecimiento.

Desde 1993 hasta el pasado año,

las fábricas dc Brasil y dc Suolathi

han pasado de producir 10 000 trarto-

res a un total de 19 000 al año. AGCO

pretende incrementar más aún esta ci-

fra, convirtiéndola a un rorto plazo cn

más de 25 000.

En motores, han pasado dr 6 000
en 1993 a 17 000 en 20O3 y el objeti-
vo marcado por AGCO para el 2O06
es de 37 000.

Respecto a la distrihución, Villa-

rreal afirmó que en 200^ no varicí de-

masiado. Los mercados que ahastere

la planta de Suolathi siguieron f^irmes,

siendo Finlandia donde las ventas de

tractores ocuparon más volumcn (un

25^/r de los l0 000 produridosl, segui-

do dc Francia con ^m 17°/r^. Asimismo,

destar6 que en la Península Ibériru sc

alcanzaron cifras tan interesantcs ro-

mo Dinamarca con un 3^1^^.

La oferta de tractores yue presenta
Valtra este año, está formada por 10
líneas de producto: Serie ^000 (de 52
a 76 CV), Serie A(de 75 u 95 CV),
Serie HiTech (de 8S a 135 CV), F Li-
ne ( I50 CV), Serie C(de 90 a I50
CV), Serie Mcizo/Mcga (dc H5 a 1 i5
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empresa

CV), Serie XM (de 130 a 150 CV),
Serie M(de 120 a I50 CV), Serie T
(de 120 a 210 CV) y Serie S(de 240 a
280 CV).

En España, las cifras de ventas se-
gún el rango de potencia han pasado
de 9 809 tractores en el año 2000 a
9 422 en 2003 en el segmento com-
prendido entre los 60 y 100 CV, de
3 251 tractores a 3 965 entre los 101 y
140 CV y de 1 134 tractores a 2 109
en el segmento de más de 141 CV.

LA POLÍTICA DE LA
^ EMPRESA

Baluartes importantes de la políti-
ca de Valtra siempre han sido el respe-
to al medio ambiente, la salud y la se-
guridad. La firma fue pionera entre las
empresas del sector en conseguir la

CERCA DEL CLIENTE

Joao Pimenta, Director de
Marketing, hizo hincapié,
durante su intervención, en las
ventajas que ofrece Valtra a sus
clientes. "La característica que
más nos diferencia es la cercanía
al cliente en el proceso de
fabricación del tractor. Nuestro
tractor está hecho a medida".

Asimismo, destacó su gran
oferta de producto y calificó a la
compañía como "sobreviviente
por naturaleza".

ISO 9001 porque, según explicó Vi-
llarreal, "siempre hemos querido ser
lns prinzeros en observar las directi-
vas que se nos han ido planteando
desde Europa ".

La empresa tiene claro que la cali-
dad es tan importante como dialogar
con el cliente para aportar soluciones
a sus necesidades. Su preocupación
no afecta sólo al cliente final, también
repercute en el concesionario y en las
compañías de venta. "Una estrecha
cooperación con contratistas nos ha
ido dar^do pautas para desarrollos de
producto. Hemos desarrollado un sis-
tema cornún de trabajo y hemos mejo-
rado la formación porque sin ésta, es
imposible engancharse al tren de los
nuevos tiempos", destacó la directiva.

Para Valtra, no hay ningún cliente
igual. "Cada uno tiene que expresar
lo que quiere, córno lo quiere y cuán-
do lo quiere. Tenemos multitud de op-
ciones para hacer u ofrecer el produc-
to que neeesite ".

n POSTVENTA

El almacén central de Suolathi
dispone de, aproximadamente, 45 000
referencias en catálogo, con un servi-
cio de 24 horas en Europa, y de 24 ho-
ras continuas de recogida durante la
estación y en campaña. Incluye piezas

de tractores de incluso 30 años de an-
tigiiedad.

"Sornos, tenemos vocación r que-
rernos ser socios de nuestros clientes
durarzte toda la vida útil del tractor",
aseguró Villarreal. La compañía con-
sidera fundamental el servicio de for-
mación, asistencia técnica y soporte
material, además de escuchar y apren-
der de sus clientes.

La compañía afirma en su declara-
ción de intenciones que es "especia-
lista sólo en tractores ", y que preten-
de cumplir sus objetivos, mantener
sus compromisos, fomentar marca e
imagen, aprender continuamente de
los procesos del cliente, ofrecer una
segmentación de producto y áreas, y
una formación continuada que es la
fuerza del distribuidor, así como au-
mentar su presencia y competitividad.

En Valtra hay producto muy espe-
cífico para cada ]ínea de negocio. En
la actualidad, su gama abarca diferen-
tes segmentos con multitud de opcio-
nales para cada uno de ellos.

PRODUCTO
ACTUALIZADO

Con el fin de adaptarse a las nue-
vas limitaciones y exigencias de las
normas técnicas, y mantener una con-
tinua evolución, Valtra presenta pro-
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Javier Mesa, Director de Postventa
de Valtra Tracrores.

ductos técnicamente más complejos y

eficaces, con regulaciones más preci-

sas (electrónica e informática). No

obstante, la compañía es consciente

de los riegos que la incorporación de

esta tecnología supone. Javier Mesa,

Director de Postventa de Valtra Trac-

tores, destacó como riesgos la falta de

conocimiento que afecta a la venta y
al servicio, para solucionar la necesi-

dad de herramientas electrónicas e in-

formáticas, y las mayores exigencias

en mantenimiento y calidad de los

consumibles.

Pero las oportunidades que ofre-

cen también son muchas, según Javier

Mesa, quien incluyó entre las mismas

la capacidad de añadir nuevas funcio-

nes a1 producto, la simplificación de

la labor del usuario, el aumento de las

prestaciones, una mayor diferencia-

ción de marca y su contribución a fi-

delizar el cliente a la marca y a sus

Servicios Oficiales. "Nuestro reto es

adaptarnns a esa evolución y conti-

nuar creciendo ", subrayó.

Para Valtra, la clave está en asegu-
rar a cada cliente las soluciones que
realmente precisa, tanto en producto
como en el servicio.

PilarVillarreal tiene claro que la formación
es un aspecto decisivo en el desarrollo de

la marca V^Itra.

Con el objeto de facilitar los cono-
cimientos técnicos precisos, Valtra de-
sarrolla todos los años planes de for-
mación técnica para su personal y el
de sus servicios oficiales.

"Estu fortnación no sólo es una
neeesidad, sino un in^perativo pnra
los cornpnnentes de la red 1/altra ",
afirmó el Director de Postventa.

Este año, Valtra ha decidido pasar
sus cursos `a zona', para facilitar el
acceso a todos los concesionarios.
Por ejemplo, el referido a`Bombas
de inyección, Gestión electrónica/
programación e hidráulicos de las
Series M-T' se impartió en varias
provincias (Coruña, Murcia, Palencia
y Sevilla).

Tenemos mu/titud
de opciones para
hacer u ofrecer
el producto que

necesiten
nuestros clientes

n NUEVAS
n HERRAMIENTAS

Los responsables de Valtra presen-
taron una nueva herramienta de trabajo
para el Servicio Técnico, denominada
MultiTool. Es una herramicnta poliva-
lente, de fácil empleo, multifuncional y
multilingiie, que ofrece una construc-
ción homogénea y específica. Funcio-
na con una versión de Linux específi-
camente diseñada para Valtra y su soft-
ware se ha desarrollado de acuerdo a
las especificaciones de la comp^uiía,
por compañías especialistas en la ma-
teria. Una de sus ventajas es que per-
mite comprobar simultáneamente el
software y el hardware y que actualiza
su programa 4 veces al año.

EI tamaño del programa está entre 5
y 7 rne^^ab^^tes y la actualización se rea-
liza a través de la tarjeta de memoria.

.

FINANCIACION

José María Vidal, Director
General de Agricredit Iberia,
S.L., dio a conocer las magníficas
oportunidades de financiación
que se brindan a todos los
concesionarios y clientes de
Valtra, aprovechando la sinergia
y el conocimiento de ser una
empresa integrada dentro de
AGCO, lo que posibilita unas
condiciones idóneas y adecuadas
a la financiación de los
productos Valtra.
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Serie C (95-150 CV)

NUEVAS GAMAS DE
TRACTORES VALTRA

Serie M I^zo-isocv^

Valtra ha lanzado al mercado una nueva serie, especial
para el movimiento de cargas y transporte y apropiada para
las necesidades logísticas del sector lechero. La gama
consta de los modelos C90, C 100, C 110, C 120, C 120Eco,
C 130 y C 150, y se caracteriza por su versatilidad. El trac-
tor de la Serie C es multiuso, eficiente, económico y com-
pacto pero con la capacidad de los grandes. Sus controles
son ergonómicos y se comercializa en una gama de poten-
cias comprendida entre los 95 y 150 CV. Todos los tracto-
res de la Serie C se comercializan con motores de 4 cilin-
dros.

Una de las ventajas es que pueden adaptar la pala Val-
tra 970, generalmente diseñada para los modelos de 6 cilin-
dros. Los hidráulicos de la pala están integrados en el trac-
tor, y controlados por el joystick.

Ofrece versátiles opciones de toma de fuerza y una óp-
tima distribución del peso cuando equipa la pala. Destaca
la gran visibilidad que permite, especialmente frontal y su-
perior. Entre sus especificaciones técnicas se incluye una
velocidad máxima de 40 km/h y una distancia entre ejes de
2 415 mm.

Garantiza el giro en poco espacio durante la labor, así
como una capacidad de elevación de 5.6 toneladas (7.2 t
opcional) e hidráulicos para los aperos.

EI sistema HiTrol (embrague centrífugo), disponible en

cinco de los modelos, permite una respuesta suave de la

transmisión.

Además destaca su fácil mantenimiento y excelente
acceso, con capó de apertura superior, paneles laterales li-
geros, construcción robusta y sistema de diagnóstico inte-
grado.

Gama formada por tres modelos (M I 20, M 130 y
M 150), dotados de las especificaciones propias de los trac-
tores grandes. Son compactos, versátiles, multiuso, eficien-
tes y económicos. Sus potencias abarcan entre 120 y I50
CV y destacan por su capacidad para el transporte. Como
ventajas aportan potencia, buena visibilidad, y bajos nive-
les sonoros. Están disponibles con velocidad máxima de 40
km/h y con distancia entre ejes de 233 mm más que en el
modelo de 4 cilindros HT. Gira bien en las cabeceras y pro-
porciona una capacidad de elevación de 7.2 toneladas.

Además, ofrecen hidráulicos para cualquier apero, óp-
tima adherencia y excelente relación peso/potencia-baja

compactación de suelos.

Los tractores de la Serie M disponen de suficiente po-

tencia para adaptar una gran gama de aperos pesados, así

como tracción, tdf e hidráulicos.

Opcionalmente, pueden motar ACD con radar y con-

trol de patinaje. Asimismo, disponen de pala integrada con

hidráulicos (pala Valtra, 960 y 970). Su cabina incluye un

cristal de policarbonato con protección especial y permite

un excelente acceso. Además, ofrecen la posibilidad de la

conducción reversible con Ttivi^iTrnc y apoyabrazo izquier-

do, 500 horas de intervalo de servicios y diagnósticos inte-

grados. Opcionalmente, el modelo M 130, puede montar

embrague hidráulico.
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r ^C^QSSIC' (125-210 CV)

Constituyen la serie cinco modelos (T 120c, T 130c,
T 140c, T 160c y T 170 c) de estructura robusta y diseño mo-
derno. Eficientes, fáciles de usar, confortables y muy apro-
piados para el trabajo pesado. Equipan elevador de 7.7 to-
neladas, Ilantas de 42" (T160c y T170c), admisión de aire
lateral y posición de batería estándar, con la opción de caja
de herramientas y escape central con la opción lateral.
Además pueden montar cabina suspendida y transmisiones
alternativas:

Standard: 12 + 12 con inversor sincronizado.
Opción I: HiSl,ift (recomendado).
Opción 2: Deltu Potirers{,ift.
DPS= 36 + 36
Opción 3: HiShift + DPS + inversor electrohidráulico

HiTech. (Disponible en Agosto 2004).

La cabina espaciosa, confortable y de gran visibilidad
incorpora sistema de aire acondicionado+calefacción y
acelerador electrónico estándar. Ofrece además las opcio-
nes de T^1^inTrac, Cruise y asiento plataforma. También se
comercializa con cabina forestal opcional.

Otras características muy destacables en los T`Classic'
Hidráulicos es que montan elevador frontal con acopla-
miento rápido, enchufe para retorno libre, dos válvulas es-
tándar identificadas por colores y dos opcionales. El con-
trol de elevador es el tradicional de Valtra. Además, están
disponibles con autocontrol B estándar y D con control pa-
tinaje y radar opcional para convertirlos en unos tractores
con muchas posibilidades.

Serie A (74-98 CV)

El tractor de la Serie A es robusto, compacto, li^cro,
maniobrable y económico, Y proporciona una hurna rrla-
ción peso/potenciu. Su chasis central es dc accro. La ^ama
comprende los modelos A75 de 74 CV y 3 cilindros, AKS
de 88 CV y 4 cilindros, y A95 de 98 CV y-^ cilindro,.

El diseño interior dc la cabina denot<i el compromiso

de la firma en ofrecer funcionalidad y ergonomía. Su asicn-

to puede rotar hasta 180°. Tiene tres tipos de cabina: stan-

dard, baja (155 mm menos que la standard) y forestal (lado

izquierdo 55 mm más ancho que la standard, pedal ^irrlcra-

dor trilSerO, Ventana traSera m2lti COrtál qul' la Slílnllilfd pCrl)

con apertura para dejar espacio a válvulas de ^^rúa>.

También hay disponibles dos versiones drl p^u^el de
instrumentos: la lnt^,line (standard) con cuenta-hor^s me-
cánico, y la A^^r^^li„c^, que incorpora un cli.^y^lc^^^ digital yuc
muestra la distancia recorrida, el reloj, ruenta horas, tem-
peratura de transmisión, posición de bruzos infcriores ron
autocontrol, y el indicador de intervalos de nutnutrnci^ín.

Los hidráulicos se ofrecen ron control merínicu u
electrónico, con dos válvulas externas como est^índar y dos
extra como opción. El elevador trasero actúa mcdiantc
control mecánico o autorontrol y tiene un^i capacid<<d de
elevación de 2.5 ó 3.3 toneladas.

La transmisión es de 12+12 con inversor mccánico.

Opcionalmente, se puede incorporar el sistema Hi.Sl,i/t pa-

ra el cambio sin emplear el pedal de embrague y/o conect<<r

la tdf, conexión electrohidráulicu para las cuatro rurda^
motrices y bloqueo del diferencial.

El sistema HrSlrift opcional aumenta el confort de con-
ducción, permite el cambio de marcha sin usar cl ped^il de
embrague, y dispone de un botón en rada palanca yue ac-
túa como embrague. La tdf HiShi^t opcional ofrece un inte-
rruptor para enganchar y desenganchar, con tres posicioncs
(parada, arranque y arranque lent0). Esta C^lraclerlshl^l tic
ofrece en conjunto o separado de la transmisión.

En trabajos con pala proporciona la dish'ibucicín idcal
del peso. Estas palas van montadas en origcn y son dc la
propia firma (Valtra 920, 930 y 940). n
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PILAR VILLARREAL
CONSEJERA DELEGADA DE VALTRA TRACTORES

" Nuestra principal característica
sigue siendo el `tractor a la carta"

Valtra es un fabricante de
tractores que se caracteriza

por ser capaz de producir
mode/os a /a medida del
cliente. Como explica /a

Consejera De/egada de Va/tra
Tractores, su reciente

incorporación a/ Grupo AGCO
no /e está impidiendo

mantenerse fie/ a esa política
que /e permite disfrutar de una

importante presencia en
mercados como el ibérico

(España y Portugal), donde
cuenta en /a actualidad con un

parque estimado de 5 500
unidades en uso.

^ Valtra no ha dejado de tener
movimiento. En septiembre hizo un
año desde que celebró en Hungría
la presentación de la Serie T, y des-
de entonces se han incorporado las
Series M y C, aumenta la oferta a
partir del próximo mes de septiem-
bre con la T`Classic' y una nueva
versión de la Serie A; además, tiene
`lista para salir' la Serie F. ^No son
demasiadas gamas de golpe para
poderlas asimilar bien?

Valtra siempre es la primera en

adaptarse a las normas y directivas de

la Comunidad Europea. Eso exige

mantener los productos continuamen-

te `frescos'. La Serie T llegó como un

anticipo y, de alguna manera, ha mar-

cado lo que han sido los productos
posteriores y la nueva imagen de la
compañía. Efectivamente, han caído
muchos modelos tradicionales de Val-
tra y han entrado otros muchos en un
corto espacio de tiempo (año y me-
dio), pero todos cumplen con las nue-
vas normativas. El día 1 de junio Val-
tra ya no fabricaba motores que no
cumplieran con la directiva que ese
mismo día entraba en vigor. Y exacta-
mente pasó lo mismo cuando entró en
vigor la directiva de ruidos. Valtra es
absolutamente puntual.

La evolución de nuestro producto

está muy enfocada hacia la segmen-

tación. La principal característica de

nuestra empresa ha sido fabricar

siempre para el cliente y enfocar cuál

es el tipo de producto que éste nece-

sita. La nueva serie C ya es una espe-

cialización total porque, aunque es
un multiusos, prácticamente se ha he-

cho para el segmento lechero-gana-

dero, que necesitaba un tractor corto,

por lo que se ha abandonado lo que

era la filosofía del tractor Valtra, re-

nunciando al tanque formando parte

del chasis, para hacer un producto es-

pecífico que trabaja muy bien con

pala y que lleva el hidráulico de la

Serie T.

n^r ^Todo esto ha frenado en al-
go la filosofía de `tractor a la car-
ta'?

^ ^ agrorc^cniccr JuNio 2004
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En absoluto, todo lo contrario. To-

da esta focalización hacia los segmen-

tos de mercado nos Ilevan, más toda-

vía, a enfocar nuestra atención en el

cliente para hacerlo a su medida.

Nuestra característica seguirá siempre

siendo esa:'A la carta'.

n ^Está la red adaptándose pa-
ra afrontar, a nivel de mercado y de
ventas, todo el producto que tiene?

Es uno de los mensajes que envia-

mos a nuestros concesionarios. EI éxi-

to está en sus manos. Es verdad que

los tiempos no son excelentes, pero

somos nosotros los que los hacemos.

Siempre hay clientes, siempre hay ne-

cesidades, y es el concesionario el que

tiene que descubrir esa necesidad.

Tiene que estar siempre en contacto

con el cliente. Y aunque no le esté

comprando en la actualidad, le va a

descubrir nuevas necesidades que es

lo que necesitamos para seguir desa-

rrollando productos. Hasta cierto pun-

to, es cierto que las redes son acomo-

daticias pero es cosa nuestra `ponerles

las pilas' para que descubran esas ne-

cesidades. Los importadores debemos

marcar también nuevas estrategias
que muevan a los profesionales. La-
mentablemente, hay que seleccionar-
los con muchísimo cuidado porque
muchas veces, más que la venta, nos
importa la postventa. La postventa es
fundamental porque si no la hacemos
correctamente, no se ejecutará la pró-
xima venta.

^r Después de que el Gobierno
finlandés decidiese hace unos años
que Valmet debía dejar de ser una
empresa pública para privatizarse,
la compañía ha pasado por manos
muy distintas. Actualmente, forma
parte de un grupo financiero indus-
trial importante con marcas muy
conocidas. A un año vista, ^qué
cambios ha reportado la compra
por parte de AGCO?

Hasta ahora no hay cambios sus-
tanciales. Valtra continúa en la misma
línea aunque con una dependencia
distinta. Seguimos reportando a Fin-
landia su filosofía y su mismo aspecto
fieL Creo que AGCO también quiere
mirar esa filosofía y sería bueno que
la trasladara a sus otras marcas. Para

nosotros el estar en un grupo especia-

lizado en nuesh•o sector es ^ma seguri-
dad de futuro porque, como he co-

mentado antes, hasta ahora no había-
mos estado en ningunu. En los oU•os

grupos a los que hemos pertenecido,

el propietario tenía otras prioridades

pero también es cierto yue en ningún

momento fueron malas para nuesU•a

compañía y quc invirtieron murhísi-

mo en nosotros, lo que nos ha permiti-

do desarrollarnos. Recuerdo Valmet,

en el año 1992, y hay que decir quc
Suolahti en la actualidad no se parece

a lo que fue. EI equipo en desarrollo
continúa el mismo, pcro también ha

venido mucha gente nueva a Markc-

tin^ y mucha gente de distintos secto-

res que aportan nuevas visiones << la
compañía. Sinceramente, creo que es-

to es un buen 'Punto y Aparte'.

n Una de las áreas del produc-
to Valtra es el sector forestaL ^,F,n
qué porcentaje ese nicho de merca-
do forestal está permitiendo un de-
sarrollo muy especializado'?

El segmento forestal para Valtra
representa su nacimiento. No pode-
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mos olvidar que nuestro tractor se de-
sarrolla por y para trabajar fundamen-
talmente en la foresta. Por supuesto
también para la agricultura, pero su
principal actividad es la foresta. Inclu-
so sugeriría que es el único tractor que
en la actualidad está realmente prepa-
rado para esta área. Ya son muchos
años de experiencia, mucho tiempo el
que Ilevamos trabajando para contra-
tistas forestales y eso nos ha dado un
conocimiento tremendo del producto
que tenemos que desarrollar. A nivel
de la Península [bérica, es fundamen-
tal. Valtra por lo que más se conoce,
es por ser el tractor para usar en traba-
jos forestales.

n Las ventas que se hacen en el
sector forestal no se trasladan a las
matriculaciones y eso muchas veces,
dentro del conjunto de ventas del
mercado, repercute como si estuvie-
sen bajando de niveL ^No ven en es-
to un hándicap?

No quiero ser ni el número uno ni
el número dos, quiero ser el número
que debo de ser en mi balance de re-
sultados. Los ranking a mi no me ha-
cen ni daño, ni me benefician en abso-
luto. Por otra parte, realmente ^,los nú-
meros que mostramos son los
números que corresponden a la reali-
dad del mercado'? Cuando asomas la
cabeza por Galicia, el norte de Portu-
^^al o Asturias, no ves más que nues-
tros tractores Valtra, blancos o amari-
Ilos, trabajando la foresta. EI segmen-
to forestal, nos elige como socio.

n Portugal, que también se in-

cluye dentro del concepto `Iberia',
está pasando por un momento eco-

nómico dificil, donde las ventas son

dificultosas y los cobros más. ^Có-

mo está respondiendo la red Valtra

Portugal a esta situación de merca-

do?

Nos hemos enfocado mucho hacia

los segmentos de la foresta, contratis-

tas, y ahora, con la Serie C, explota-

ciones ganaderas. No tenemos un nú-

mero muy extenso de concesionarios

pero si tenemos una selección tremen-

da de concesionarios y estamos ayu-

dándoles en la selección de sus pro-

pios clientes. Contamos con ayuda en
financiación. Muchas veces tenemos
que renunciar a los grandes números
de ventas por mejores ventas porque
nuestro enfoque presta mayor aten-
ción a valorar la calidad de la ventas
que al número de ventas en sí. Preferi-
mos que nuestra red, en momentos
así, resalte la venta de tractores que
realmente dejan un margen para que
puedan seguir adelante y no en las

1

^. ^ •
,,,-^-^-
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Pertenecer a un
Grupo como AGCO,

especializado
en el sector agrícola,

es una seguridad
de futuro para

Valtra

ventas del parque de segunda mano, y

de ejecuciones de garantías. Hemos

fabricado 10 009 tractores en Suolah-

ti. No son grandes cantidades, son

ventas muy selectivas. Esa es nuestra

filosofía. Vamos a ayudar siempre al

cliente con su financiación pero pro-

curando evitar riesaos inútiles porque,

lamentablemente, estamos viendo las

situaciones yue están pasando en

nuestro mercado vecina Hay bancos

que están cayendo a causa de esta si-

tuación. Portugal, además se ha cen-
trado mucho en los proyectos Agri, en
los proyectos de producto pequeño.
Tienen que mantener ese tejido social
y ahí, efectivamente, no está nuestra
cuota de mercado. Nuestra cuota de
mercado está mucho más en el contra-
tista. En Portugal hemos vendido en
directo a grandes empresas y grandes
explotaciones, ofreciendo al cliente
venta y postventa, en un solo lote. Es-
tas empresas tienen en Valtra deposi-
tada su confianza para comprar los
tractores, renovar flotas, hacer sus se-
guros correspondientes...

n Con esta gama de producto
tan evolucionada ^cubren todas sus
expectativas o podrían en un futuro
plantearse la posibilidad de abrirse
a un tipo de tractor que de momen-
to Valtra no tiene?

Es necesario que nos abramos.
Siempre lo he dicho. El sur existe y
tiene unas culturas, unos objetivos
plenamente distintos. Precisamente
esa será la sinergia buena que vendrá
de la adquisición de Valtra por un es-
pecialista en tractores. Se puede ver y
siempre se podrá ver o contemplar co-
mo una posibilidad.

n ^Cree que es más sencillo
ahora con AGCO, entrar en esos
segmentos?

Absolutamente. Creo que sí.

n Valtra ha pasado de tener
unos acuerdos financieros con la
BNP a usar los recursos financieros
que oferta su nuevo Grupo. ^Qué
va a suponer el cambio de política
financiera de la BNP a Agricredit?

Lo primero y principal es que es-
tamos dando ya los beneficios a nues-
tro propio Grupo y eso es bueno. Se-
gundo, precisamente por eso, por per-
tenecer al mismo grupo, la sinergia y
la colaboración que se crea es bastante
más ágil y nos da mayor posibilidad
de alcanzar más operaciones. Esto
crea unas expectativas muy positivas.
Por otra parte, en Agricredit encontra-
mos un apoyo total y absoluto. Las re-
laciones que se han establecido desde
el primer momento son estupendas.

^ agrorécnica aurv^o zooa
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n Con todas estas incorpora-
ciones de nuevos modelos y de nue-
vas gamas en producto, ^qué espe-
ran conseguir en cuanlo a ventas?

Somoti una empresa de compromi-
so. Tenemos un presupuesto que va-
mos a ir cumpliendo año tras año y
queremos que nos conozcan nuestros
clientes por vender lo que necesitan y
estar siempre a su lado cuando nos Ila-
man. Deben saber que su tractor es úni-
co y especial porque ha nacido especial
para cada uno de ellos. Es decir, somos
su fabricante de tractores. EI cliente de
Valtra no es un cliente de impulso, no
es un cliente de necesidad perentoria,
es un cliente que va a planificar, es un
inversor, es un profesional.

n Venden productos cada vez
más sofisticados donde la electróni-
ca está muy presente. ^,Qué está su-
poniendo eso para Valtra en cuanto
al entrenamiento de los técnicos que
tienen que mantener esos tractores?

Hemos dado un salto cualitativo
realmente importante. Para nosotros
la formación siempre es un reto por-
yue es la fuerza del concesionario y
desde hace do^ años más que nunca.
Somos un equipo pequeño que tiene
como imperativo la formación. En

EI éxito de la marca
está en manos

de nuestros
concesionarios, que
deben descubrir las

necesidades de
cada cliente

muchas ocasiones somos excluyente.

en los casos en los que el concesiuna-

rio no nos muestra esa visicín inntedia-

ta. Tenemos entre las manos un pro-

ducto altamente tecnific^ Ĉdo y cl rlicn-

te lo necesita ya, por lo que tenemos

yue estar preparados para dar el servi-

cio adecuado. La formacicín técnica es

un pilar importantísimo pero también

lo es la formación cumercial y la vi-

sión esh^atégica de cada ncgocio. En

esto también hemos puesto todo nues-

tro esfuerzo. EI año pasado hubo nt^ís

de 50 cursos. Fue un esfue Ĉro impor-

tante y sigue siéndolo. Actualmente

figura como una cl.íusula excluyente

en el caso de yue el cottcesionario tto

pueda, no tenga tiempo o no quiera

asistir a ellos.

n Quizá sea intcresante `tran-
quilizar' al cliente tradicional de
Valtra poryue viendo todo esto nue-
vo, puede pensar, yue el recambio
de los tractores que tienen ya 7 u 8
años puede desaparecer.

Estamos dando scrvicio a tracto-
res del año 60. Pueden seguir muy
tranyuilos en este asperto. Cualyuier
tractor que está en tlota en cualyuier
país de Europa o de América Latina
est^í absolutamente protegido. n
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^ sobre el terreno

ANTONIO CARRARO IBÉRICA demuestra por España el
rendimiento de estos polivalentes tractores

LA SERIE ERGIT, A ESCENA
Antonio Carraro Ibérica, junto

con sus concesionarios,
comenzó en Pego (Alicante)

lo que ha denominado

'Ergit Tour 2004', un ciclo de

pruebas de campo

realizadas en España y

Portugal con el objetivo de

mostrar a los profesionales

las enormes posibilidades

que ofrecen los tractores de

esta polivalente serie.

I Ergit Tour 2004, organizado
por Antonio Carraro Ibérica
junto con sus concesionarios,

recorrerá distintos puntos del territo-
rio nacional en los próximos cinco
meses. La primera cita tuvo lugar en

la localidad alicantina de Pego, donde,
junto con su concesionario Ima Mo-
tors, S.L., lograron reunir en la Finca
Beniganim (empresa Conzeta) a un
nutrido grupo de profesionales que
pudieron contemplar y probar las

magnificas prestaciones y cualidades
de la Serie Ergit.

Los modelos presentados t^ueron
el TGF 9400 (87 CV), SRX 9^OO (87
CV), TRX 8400 (68 CV), TRG 9-1U0
(87 CV), además de las palas cargado-
ras Roda serie Star, y un toro elevador
de esta misma marra, ambos comple-
mentos oficiales distribuidos por An-
tonio Carraro Ibérica.

En esta primera etapa del Tour es-

tuvieron presentes, por partc de Anto-

nio Carraro Ibérica, el Director Gene-

ral, Manuel Roig, junto con Nuria

Roig, Justo Sampayo, Anselmo Ayala

y Óscar Pompermayer, mientras que

en representación de la casa central

acudieron Roberto Castiello, y Stefa-

no Bortolato. Por purte de [ma Mo-

tors, S.L., distribuidor oficial de Anto-

nio Carraro que colaboró en la demos-

tración de Pego, estuvo presente su

máximo relponsable, Carlos Siscar

Femcnia.
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TRG 9400 (87 CV)

Se trata de un tractor de 87 CV con centro de gravedad
bajo, capaz de trabajar en las labores más duras y pesadas y
en los terrenos más difíciles, con el mínimo esfuerzo para el
operador. Su diseño responde a un vehículo especializado pa-
ra viñedos extensos y frutales en llanuras, que da también
buenos resultados en labores a campo abierto, incluso en fin-
cas de dimensiones importantes. Está dotado, para trabajos
pesados de construcción o en la finca, con elevador, pala, re-
troexcavadora, remolque, en los establos o en trabajos de
mantenimiento invernal. La máquina, con cuatro ruedas mo-
trices de gran tamaño, puede equiparse con cabina, y todavía
sigue resultando m^ry compacta.

EI concepto constructivo y opera-

tivo de este tractor, está unido, como

en todos los demás tractores de la Se-

rie Ergit, al chasis integral oscilante

Actio^'^"' que determina las ventajas de

seguridad, tracción, ergonomía y ver-

satilidad de uso. Algunas de las carac-

terísticas que hace especial a este trac-

tor, son: la plataforma de conducción

suspendida sobre Silerlt Block, el siste-

ma RGS^^`t, Rer-Gtride Sv.ctem, eon

pedales suspendidos, su altura máxi-

ma reducida, con un buen despeje al

suelo, su batalla corta y sus dimensio-

nes totales contenidas, con un radio de

giro realmente más reducido con rela-

ción a tractores de esta categoría.

Otras características son su comodi-

dad en ambos sentidos de marcha, la

visibilidad a 360° incluso con cabina

climatizada. los mandos hidráulicos y

electrohidr^íulicos.

SRX 9400 (87 CV)

Es un modelo extraordinariamente especializado, es-
trecho y maniobrable, dirigido a cultivos estrechos en hi-
leras, viñas y frutales en montaña y valle, olivos, inver-
naderos, viveros, terrazas. EI Ergit SRX es un tractor de
nueva concepción, especializado y multi-funcional. Es
un modelo compacto, articulado, con un radio de giro de
primera clase, una motorización de potencia excepcio-
nal, tracción constante y seguridad total; el SRX sabe
adaptarse a cualquier terreno y supera todos los desnive-
les, en cualquier situación y clima, durante todo el año.
El puesto de conducción reversible y su gran ergonomía
simplifican las labores reduciendo sensiblemente la fati-
ga del operador, al tiempo que incrementa la velocidad
de trabajo, ahorrando horas y consumos.

Los SRX pueden montar de forma simple y rápida diversos imple-
mentos para muchas actividades diversas: aplicación de fitosanitarios, re-
cogida de fruta, labor de arado en montaña, trabajos en el establo, mante-
nimiento de carreteras, gestión de espacios verdes, trabajos forestales,
construcción y mucho más.

Obtiene óptimos niveles de eficiencia en prácticamente cualquier am-
biente y todo tipo de terreno, combinado su especial agilidad que ofrece el
vehículo articulado y su potencia de motor; las podadoras, elevadores,
desbrozadoras, atomizadores, remolques, palas, cortacésped, arados de
discos, rippers, quita nieves, traíllas, por sólo citar algunos de los imple-
mentos más comunes, dan al operador la sensación, día tras día, de tener
un tractor especializado para cada situación.0
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Serie TRX (68-87 CV)

El Ergit TRX es un tractor de nueva concepción, espe-
cializado, a medida y multi-funcional, dirigido a hileras es-
trechas, cultivos densos, viñas emparradas, terrenos en
pendiente, terrazas, espacios reducidos... gracias a una di-
mensiones apropiadas, radio de giro reducido, y una moto-
rización disponible en cuatro potencias (de 68 a 87 CV).
Son modelos de tracción constante y total seguridad, yue
permiten adaptarse a cualquier terreno y superar desniveles
o pendientes, en cualyuier situación o clima y durante todo
el año.

TGF 7400 / 9400

EI TGF es un tractor de gran al-
cance, de funcionamientos múltiples
con una amplia gama de usos finales:
arado, mantenimiento de la cosecha en
viñedos y huertas, trabajando la tierra
en las pendientes escarpadas, tareas
rutinarias de la granja. Con un diseño
equilibrado y una construcción com-
pacta, es aerodinámico, ideal para

El pucsto de cun-
duccicín rcvcrsiblc y
su elcvada crgonu-
mía, simplifiran los
trabajos, reducicndo
sensiblemente la fati-
ga del operador, mien-
tras aumenta la velo-
cidad mcdia dc tra-
bajo y diminuye el

tiempo empleado y el consumo de combustible. Los TRX
pueden utilizar de forma simple y rápida un gran núrncro
de implementos para muy diversas actividades: labor de
arado en colina, aplicación de fitosanitarios, recogida de
fruta, gestión de establos, mantenimiento dc carretcras,
gestión de espacios verdes, trabajos forestalrs, construc-
ción, y muchas más. Sorprende verlo trabajar con alto ni-
vel de calidad en prácticamente cualyuier ambientc y en
cualquier tipo de suelo: combinando su excelente agilidad
y la potencia del motor, con horyuilla elevadora, podadora,
pala frontal, retroexcavadora, brazo desbrozador, arado,
fresa de nieve, cortacésped, remolque, atomizador, desbro-
zadora, por citar sólo algunos de los implementos m^ís co-
munes; el operador, día a día, tiene la sensación dr mancjar
no con uno solo, sino con muchos tractores a la vez.

conseguir fácilmente entre cosechas con ra-
mas sin dañar las plantas o la carrocería de
la máquina. La estructura compacta con
rueda posteriores levemente más grandes
asegura gran maniobrabilidad y el uso per-
fecto incluso en el terreno más difícil. Su
tracción constante garantiza seguridad má-
xima incluso en pendientes.

Sus dimensiones lo convierten en una

alternativa apropiada para todo tipo de

huerta y viñedo. El TGF ofrece un grado

elevado de separación de tierra, una combi-

nación ingeniosa, exclusiva de este tractor

de Antonio Carraro, que garantiza una tlcxi-

bilidad de uso extraordinaria.n
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Nuevos tractores I/altra Serie T, rendimiento en todo tiempo

Efectividad
• Alto par-motor, motores de gran economía de consumo de 120 a 209 Cv
• Alta potencia programable hidráulicamente, rápida y exacta
• Trabajos simultáneos en aperos múltiples
• Distribución de peso según el incremento de la potencia
• Excelente relación peso potencia
• Inmejorables condiciones en la conducción
• EI control de la potencia programado automáticamente incrementa su efectividad
• Mejor productividad-Mejor calidad de trabajo
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Agrishow 2004 ( Ribeirao Preto-Brasil 26 abril-1 de ma o)
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a XI edición del Agrishow, ce-
lebrada en Ribeirao Preto, a
314 km de Sao Paulo, superó

sus expectativas más esperanzadoras
tanto en nivel de visitantes, con más de
150 000, de los cuales 2 000 eran ex-
tranjeros, así como en expositores, que
han pasado de 540 000 el pasado año a
604 000 en el presente. Todos estos da-
tos representan un 50°Io más que las
previsiones del presidente del certa-
men, Sergio Magalháes, debido a la ex-
pectativas ya de los Agrishows cerra-
dos celebrados en Rondonópolis (Mato

^

^

BRAZILIAN
MACHINES PROVE
THAT BRAZIL iS

MORE THANNIIJCH
S/1NIBA AND SOCCER.

Brazirnachinery

Grosso). Pero lo que es más importante
son las cifras de negocio, que se esti-
man en I.3 billones de R$.

Agrishow es el fiel reflejo de la
magnífica política desarrollada por
Abimaq, la asociación creada en 1937
y que aglutina una serie de acciones
para el fortalecimiento y la promoción
de máquinas y equipos producidos por
la industria brasileña, y que representa
a más de 4 000 empresas que son las

que formnn la Asociación Brasileña

de la Industria de Máquinas y Equipa-

mientos.

No hay que olvidar que Brasil es
un país en constante evolución de mo-
dernización, con una capacidad de ex-
portación respecto a lo producido del
30% para sectores tan distintos como
la automoción, industria del papel,
máquinas a^^rícolas, tanto para los
mercados domésticos de Mercosur co-
mo para Estados Unidos y Europa, ya
que Brasil es el país más grande a ni-
vel de producción de Latinoamérica, y
figura en el puesto 14 del mundo entre
los que se dedican a la producción de
maquinarias y equipos.

Lo primero que nos llama la aten-
ción, y esta es la cuarta vez que visita-

I

mos es[e magnifico certamen, es la par-

ticular idiosincrasia de la feria, qur rs

mucho más yuc una simplc cxposición

dc maquinaria dado cl mOVlmll'nto fi-

nanciero, in .^itu, que trae consi^;o.

Para el visitante europco Ilama la
atención las impresionantes dimensio-
nes c1e las máquinas declieaclas a la
sicmbra y a la aplicación dc los produc-
tos titosanitarios, al igual quc las cosc-
chadoras de cereal y los aperos dedica-
dos al trabajo del suelo; pero lo quc nos
llama más la atención son las máquinas
empleadas a la recolección y trabajo de
cultivos específicos, como son el café y
la caña de azúcar, siendo este cultivo
último uno de los reyes de Brasil, sin
contar con la soja, que está dando unos
magníficos rendimientos a empresarios
y productores brasileños y argentinos.

La feria aglutina, al margen de la
maquinaria agrícola expuesta, dernos-
traciones dinámicas para poder apre-
ciar los rendimientos específicos, que
se llevan a cabo sobre 200 hectáreas,
que permiten a los visitantes seguir de
cerca las evoluciones de las máquinas.

También se pueden ver magnífi-

ros representantes de la cabaña gana-

cler^t hrasileña.
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VALTRA dispuso de un amplio stand en el que tenía toda su nueva serie
de modelos que incorporaban todas las últimas innovaciones que la mar-
ca perteneciente al Grupo AGCO ha incorporado recientemente, entre la
que destacaba la línea BL, con potencias de 77 y 88 CV. Valtra cuenta con
una gama que abarca desde 62 hasta 180 CV en 15 modelos y 4 gamas.

Uno de los expositores más relevantes en tractores y equipos de recolección
fue Acco ^o BR.as[i,, que presentó su nueva serie 6000, con potencias que iban
desde los 190 a los 220 CV, al igual que máquinas de recolección que estaban
dotadas de los sistemas Field Star. En el stand de AGCO Exportación pudimos
ver los modelos Massey Ferguson; los pulverizadores Spra-Coupé, tractores de
la gama Challenger y distribuidores Rogator y Terragator; AGCO do Brasil es el
mayor fabricante de tractores de América Latina y el mayor exportador de este
tipo de producto de Brasil, siendo líder en el mercado brasileño desde hace 43
años con su marca Massey Ferguson.

® BĈrOtécraica ^ur,^o 2ooa
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CNH aprovechó el certamen para
presentar de sus dos marcas, Case IH
y New Holland, una serie de máqui-
nas novedosas para el mercado de
América Latina. De Case IH presentó
el tractor MXM 180, una sembradora
modelo ASM 1224 y una cosechadora
de café modelo TCX 2100.

La sembradora ASM 1224, de 24 elementos de siembra, es ac-
tualmente la mayor de la marca, incorporando sistemas de regu-
lación de gran sencillez; la nueva cosechadora de café es una op-
ción más de la marca con una capacidad de recolección y un ren-
dimiento medio superior al 90%, y por último el tractor MXM
180, completa la actual línea Maxxum, que aporta unos mayores
rendimientos.

En cuanto a New Holland, presentó el
modelo TS 100 en versión para cargadora
de caña de azúcar como un modelo real-
mente concebido para la recolección ma-
nual de este producto, y que mantiene to-
das las características de la línea TS. Este
modelo lleva nuevos motores con una
economía de consumo de un 10% respec-
to a los que incorporaban anteriormente.

i
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JoHN DEERE presentó el nuevo tractor 7815, con un
motor de 200 CV y distintos aperos dentro del concepto

AGRALE es uno de los fabricantes brasileños con ma-
yor presencia en el mercado. Por ello, contó con un
stand espacioso donde, entre otros productos, presen-
tó su nuevo tractor BX 6110 de 105 CV, junto con las
series 5000 y 6000. Unos modelos muy apropiados a
las peculiares características de la agricultura de aquel
país, con un estilo y unas prestaciones de acuerdo a
los intereses de sus posibles clientes.

II ll

de agricultura de precisión. También pudimos ver dos
nuevas líneas de cosechadoras, los modelos 1450 y 1550.

^ ^ ^.^,
^!^-.^_ ,
^

OTROS FABRICANTES LOCALES. Cabe destacar tam-

bién la impresionante presencia de los fabricantes bra-

sileños en esta edición de 2004 del Agrishow, como es

el caso de la firma Marchesan, con una amplia gama

de equipos para el trabajo del suelo, sembradoras y

máquinas para tratamientos.

^ agrotécnica JuNlo 2004
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OTROS EXPOSITORES DE PRESTIGIO. Como no podía multinacionales muy conocidas en Europa, como son los

ser de otra forma en una exposición de esta magnitud, casos de Firestone, Michelin, Pirelli, Repsol o Stihl, amén

también participaron con su propio stand importantes de las prestigiosas cabinas de Brascab.

i^n

SIEMBRA Y TRATAMIENTO. Estos equipos de especta-

culares dimensiones ocuparon un importante espacio en

esta reciente edición de Agrishow, que, como dijo el

presidente del país, Lula Da Silva: "Es el mejor expo-

nente de In modernn concepción de la aKricu/tiira ^• lu

inclustria brasileiia ".

^^ ^^ ':^J
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^ Francisco Matturro, Responsable Comercial del Grupo Marchesan ^

"Europa es muy exigente y nosotros
ya tenemos productos interesantes "

na de las principales referen-
cias del sector de la maquina-
ria agrícola en Brasil es Mar-

chesan. Aunque todo el mundo se re-
fiere a él como un grupo industrial, en
realidad es una familia, con dos her-
manos que empezaron con el negocio
en 1946, y hoy tienen una de las prin-
cipales fábricas de implementos, no
sólo de América Latina, sino del mun-
do, ya que no está ligada a ninguna
cadena de montaje de tractores. Des-
taca por su autonomía y actúa básica-
mente en el área de preparación del
suelo, plantación y cultivo. El respon-
sable comercial es Francisco Mattu-
rro, que aprovechando el marco ofre-
cido por el Agrishow '04 nos mostró
la visión de su empresa sobre la situa-
ción internacional del sector.

n En Europa se cree que las
máquinas producidas en Argentina,
por su mayor tamaño, no son ade-
cuadas para nuestro mercado.
^Hasta qué punto esto es cierto?

Puede ser cierto que en Argentina
se fabriquen otros modelos, pero su
situación no se asemeja en nada a Bra-
sil, porque ellos tienen zonas absolu-

tamente planas, mientras que nosotros
tenemos terrenos áridos que necesitan
cal, con una topografía muy acciden-
tada, pero con el mejor clima del
mundo para producir.

n Entre sus fabricados, ^cuál
sería el más adecuado para el mer-
cado europeo?

El modelo que Marchesan produ-
ce para Europa es el COP, una sem-
bradora con control de ondulación
permanente que tiene como principal
característica el conseguir que la se-
milla y el abono queden en absoluta
igualdad de profundidad.

n ^,Por qué siendo Marchesan
un grupo tan fuerte no tienen la
imagen de empresa que realmente
son? ^Puede ser por desconocimien-
to del producto?

Puede ser por seguir una serie de

prioridades. Tenemos dificultad para

vender en países de Europa, países del

primer mundo de los que nos encon-

tramos unos años atrás. Europa es un

mundo muy exigente y en Brasil he-

mos estado sin ninguna novedad dc

tecnología. Ahora estamos llegando y

tenemos cosas muy interesantes, co-

mo el brazo de ondulación permanen-

te, sembradoras, etc.

^ agrotécnica uur,^o 2ooa
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BUENAS
PERSPECTIVAS

n Mercosur ha pasado por mo-
mentos difíciles, Argentina ha
arrastrado a sus socios a situaciones
nada cómodas. ^Hasta que punto el
crecimiento de una empresa como
la de ustedes se puede ver afectada
por estas cosas?

Directamente, a Marchesan no le
ha afectado. Nosotros tenemos un
acuerdo de comercio, el problema es
de algunos países con problemas polí-
ticos y desequilibrios económicos.
Brasil difiere de ellos y piensa en que
tiene que vivir una política importan-
te.

n El real se ha depreciado mu-
cho respecto al dólar. ^Está perjudi-
cando al mercado a nivel interno y
beneficiando la exportación?

La verdad es que es más favorable

para exportar que para importar, pero

el desequilibrio es estar en paridad

con el dólar: esto no es real, síno un

sueño. Lo normal es estar como esta-

mos ahora.

n Este año se está encareciendo
el acero en todo los mercados. ^Có-
mo afecta a su empresa?

Eso afecta directamente, poryue
todo el mercado de acero del mundo
está 100 $ por tonelada más caro, y
eso nos lleva a ser menos competiti-
vos y con menos dinero para invertir.

n Usted está habituado a reco-
rrer ferias por Europa. ^Qué ha vis-
to en cuanto a máquinas que le pue-
dan dar ideas o que ha visto que le
pueda dar un hueco en esos merca-
dos?

Europa es muy diferente a Brasil,
sobre todo por el tamaño de las má-
quinas, y Brasil no tiene esa limita-
ción, aunque Europa es un mercado
muy interesante para corregir una se-
rie de cosas y facturación.

n El 1 de mayo ingresaron en la
UE diez países, en los cuales existen
agriculturas extensivas, como Hun-
gría o Polonia, y están cercanos a

Según indican los

responsables de la empresa, 2003

fue un año muy bueno para

Marchesan "porque el mercado
brasileño vive un momento

especial". "Brasil es el segundo
mayor productor de soja del
mundo, y este producto tiene una
demanda muy alta en todo el

planeta, con 200 millones de

toneladas". Las previsiones para

2004, una vez observados los
cuatro primeros meses, cifran en

un incremento del 20% el

mercado interno y en un 15%, la
exportación.

Rusia, donde las máquinas son de
mayor tamaño. ^No han pensado
instalarse fabrilmente en la zona
para atacar mercados de F;uropa
del Este'?

He estado pensando mucho todo

esto, pero también hay un factor inhi-

bidor: la situación de cada país es bas-

tante compleja y no estamos prepara-

dos para eso, pero es posible quc su-

ceda a medio-larg^^^ plaro.

n ^Cómo valoran el Agrishow
2004?

Muy positivamente, ya que hemos

obtenido un incremento de ventas. Es-

ta feria es un punto importante, conse-

guimos una alta facturación. Lo mejor

es contactar con productores y cam-

biar impresiones para nuevos produc-
tos, esto es, sin duda, lo más impor-

tante.

5 000 SEMBRADORAS AL AÑO
EI centro neurálgico de Marchesan se encuentra en M<^táo, en el interior

del Estado de Sáo Paulo, donde tiene tanto la fundición como la línea de

montaje. La producción alcanza las 5 000 sembradoras al año y 450 tipos de

otros productos, con un total aproximado de 100 000 implementos anuales.
La plantilla es de 2 100 trabajadores.

Sus principales mercados, al margen del brasileño, se localizan en
Estados Unidos, Canadá y Australia. También tienen presencia, no tan

relevante, en América Latina y en Europa.
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Francesco Pallaro, responsable de CNH para América Latina
^

,
^

"Nuestra prioridad principal es dar
consistencia al sistema distributivo "

I igual que en Europa, la es-
trategia de CNH en América
Latina se basó en la creación

de dos redes sólidas y diferenciadas
(Case IH y New Holland), de gran re-
levancia en los distintos mercados,
aunque unificadas en ciertos ámbitos.
En Curitiba (Brasil) se ubica una de
sus plantas de producción más impor-
tantes, desde donde se atienden las ne-
cesidades no sólo de la zona latinoa-
mericana, sino también de Europa,
Norteamérica y el Mercosur.

.^ ^Cómo es la actualidad del
mercado brasileño, después de la
creación de CNH?

Tenemos la suerte de contar con
un mercado que nos permite estar pre-

sentes con las dos marcas en todos los
segmentos y también, en todos los ni-
chos de producción (fruta, caña, café,
cereaL..).

Nuestra estrategia está basada en
la multimarca. En Brasil, al contrario
que en otros países, fue fácil desarro-
llar esta filosofía, porque con Case
partíamos de un nivel muy bajo. En
aquella época, con el único producto
Case que podíamos destacar era con la
cosechadora de cañas de azúcar, por-
que el resto (tractores y cosechadoras
de cereal) eran de importación. Por
eso, decidimos basarnos más en la di-
ferenciación, iniciándonos en el con-
cepto de alta tecnología, con produc-
tos adaptados a clientes de alto nivel
de exigencia.

Sin embargo, con New Holland
nos basamos en una línea más tradi-
cional, con una gama de tractores de
todas las potencias capaz de abarcar
los distintos nichos y segmentos.

Partimos de posiciones diversas.

Por un lado, New Holland está perfec-

tamente acreditada como líder del

mercado en cosechadoras y también

con una posición de privilegio en trac-

tores; y, por otro, Case, con apenas un

3°Io del mercado de tractores y una pe-

queña posición en cosechadoras. Esto

permitió que fuese fácil incrementar
nuestra presencia y crear una magnífi-

ca red, en algunos puntos diferenciada

y en otros unificada, manteniendo

siempre estrategias específicas para

cada marca.

^ agrOtécnicu aurv^o Zooa
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rr ^Fue fácil verificar su estra-
tegia con las dos r°des y las dos
marcas?

Como he comentado, empezamos

con una red muy sólida y muy acredi-

tada (la de New Holland), pero tam-

bién con una incipiente (la de Case),

por lo que tuvimos que enfocar hacia

donde queríamos dirigir el producto

Case y buscar dónde estaba su merca-

do. Obviamente teníamos muy claro

no extender esta firma en aquellos

puntos donde no existía su cliente es-

pecífico. Por eso, cuando se llevó a

cabo la fusión, nuestra prioridad prin-

cipal fue darle consistencia al sistema

distributivo y adecuar una gama de

producto a dicho cliente y a dicha red,

en base a una estrategia de calidad y

confianza. Nuestras prioridades prin-

cipales se basaron en desarrollar en

Brasil la gama de productos, y así fue

como nacionalizamos la cosechadora

Axial Flow, la sembradora Planter, la

serie de tractores Magnum 220 y 270

y ampliamos la línea de tractores des-

de 140 CV en adelante. Todo fue pla-

nificado y desarrollado para dar una

consis[encia a nuestro concesionario

Case. Desde entonces hemos conse-

guido crear una gama completa.

^ En su caso, se añade la res-
ponsabilidad de la fabricación del
producto, de la distribución y de la
exportación ya que del estableci-
miento de Curitiba también salen
productos para otros países...

Soy responsable no sólo en Brasil,
sino en toda América Latina, de CNH.
América Latina supone para nosotros,
al margen de Brasil, el 60°Io de nuestra
producción actual, pero no sólo tene-
mos productos para estos mercados,
sino también para Europa, Norteamé-
rica y el Mercosur (en general, para
todos aquellos donde crece el cereal).
Además, mercados como Paraguay,
Bolivia y Argentina están creciendo,
sin olvidarnos del consistente aumen-
to de la soja, que tan buenos rendi-
mientos económicos está dando a los
productores. Toda América Latina es
responsabilidad desde Brasil, excepto
México donde tenemos una famosa
joint venture, en la que CNH es res-

ponsable de la fase industrial y, nues-
tros socios, de la parte comercial.

Para el resto de los países, las re-
laciones comerciales son de mi res-
ponsabilidad y exportamos a través de
lo que son para nosotros, conceptual-
mente, mercados domésticos.

^ ^Qué tipo de productos ex-
porta la planta de Curitiba a otros
países?

Existe una importante demanda de

productos que necesitan adaptarse a

mercados determinados porque la

oferta de Europa no se adecúa a sus

necesidades. Esto es aplicable tanto a

tractores como a cosechadoras. Noso-

tros abarcamos la fabricación de pro-

ductos, como la serie TS. EI producto

brasileño es aceptado perfectamente

en muy distintos mercados y cumple

todas las exigencias de calidad exi^^i-

bles en cualquier máquina fabricada

por CNH. No obstante, esto no sola-

mente es aplicable a CNH sino tam-

bién a nuestros competidores, que co-

mo nosotros exportan sus máquinas

de cosechar a Europa, lo que demues-

tra, y eso es bueno para todos, que lo

importante no es donde se fabrica el

producto sino el control de calidad y

las características homogéneas de la

marca que lo hace. Las multinaciona-

les estamos habituadas a esto. Brasil

se está abriendo a otros mercados. Por

eso nosotros también tenemos nuestra

fábrica Piracicaba, donde ya hemos

acabado la fabricación de cosechado-

ras para caña de azúcar, y donde se

aglutina toda la producción de ese tipo

de máquinas del Grupo, ya que la

planta que tenemos en Australia (te-

Francesco Pallaro asegura
que la estrategia de CNH

en Arnérica Latina también
se basa en la diferenciación

de marcas y redes.

niendo en cuenta la disminución de
ese mercado) aconsejó trasladar aquí
su producción. No debemos olvidar
que la estructura más importante de
caña en el mundo se da en este país,
Brasil, donde se encuentra perfecta-
mente mecanizada. Somos los espe-
cialistas de estas máquinas en el Gru-
po CNH para todo el mundo.

^ ^Cómo estuvo el mercado
brasileño para CNH (tanto en Case
como en New Holland) el pasado
año?

Las cifras fueron similares a las

del 2002 aunque tuvimos la mala

suerte de vivir, con el cambio de Go-

bierno y sus nuevas disponibilidades

financieras, una situación dc rn^hu.csc^

en los tres primeros meses de lu nuevu

legislatura. Esa fue la principal rausa

de que el mercado estuviese por dcba-

jo u en cifras parecidas a las de 2002

(^m 10^% menos de tractores y un Sry°

menos de cosechadoras, sobrc una ci-

fra dc 29 500 tractores y dc 5^100 co-

sechadoras). Pensamos quc este año

podremos recuperar las cifras que te-

níamos hace dos años. Dc todas ma-

neras hace ya tres años que tenemos

un mercado muy estabilizado, en tor-

no a los 30 000 tructores y las 5 500

cosechadoras. También contamos con

la recuperación del mercado argenti-

no, que hace dos años era práctica-

mente cero, y que hoy ya estamos ha-

blando de 2 000 cosechadoras y^ 500

h^actores.

^ En el mercado brasileño,
^cuál es el porcentaje que tiene Ca-
se y cuál el de New Holland?
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New Holland tiene prácticamente
el 42% del mercado de cosechadoras
y el 25% del mercado de tractores.
Case estuvo completando su línea de
tractores el año pasado, consiguiendo
el 2% del mercado, siempre en seg-
mentos de alta calidad y prestaciones,
mientras que en cosechadoras, si-
guiendo las mismas premisas que en
los tractores, ya registra un 7%.

En conjunto, las dos marcas tienen
en cosechadoras e150% del mercado y
en tractores el 27%. Si miramos el
conjunto de América Latina podemos
ver que CNH es líder en el mercado
de la cosechadoras. En cuanto a trac-
tores se refiere, somos los segundos.

^ ^Qué se puede esperar de la
adquisición de Valtra por parte de
AGCO, teniendo en cuenta que tan-
to Valtra como Massey Ferguson
cuentan con dos posturas muy fuer-
tes en el mercado brasileño?

Massey Ferguson y Valtra juntos
copan más del 60% del mercado en
Brasil, lo que les sitúa en una posi-
ción totalmente dominante pero, al
contrario que en Europa, aún no
cuentan con la aprobación del Go-
bierno brasileño en aplicación de las
leti^es anti-trust, por lo que todavía no
tenemos noticias oficiales al respecto,
ni hemos visto ningún signo. AGCO
tendrá que dejar ver algún gesto por
su parte para que esto pueda ser apro-
bado antes de finales de año. No hay
que olvidar que ambas marcas tienen
productos competitivos y una posi-
ción preponderante en el mercado
además de encontrarse bien posicio-
nadas a nivel de precio. Sin embargo,
son productos que no tienen una gran
tecnología. Si quieren tener una bue-
na posición en este mercado tendrán
que ir pensando en desarrollar otras
cosas de más alto nivel.

Por otro lado, cuentan con produc-
tos bastante similares. Les costará dife-
renciarlos para no entrar en una com-
petencia directa entre ellos, cosa que
también nos pasó a nosotros en nuestra
particular fusión. Por eso esperaremos
para poder juzgar si existen factores
positivos o negativos. Pero, no cabe
duda, lo veremos con mucha atención.

nr Usted es europeo, estuvo de-
sarrollando su trabajo como diri-
gente en distintos países de Europa
y Ileva ya un tiempo importante en
América Latina í,cómo se ve desde
el Cono Sur a Europa?

Es un mercado maduro donde no
se esperan grandes cambios. Los ries-
gos son, obviamente la PAC y los sub-
sidios, que no se sabe a dónde podrán
ir. Sin embargo, no se puede olvidar la
nueva oportunidad de negocio que su-
pone la incorporación de los nuevos

países y, por ende, de los nuevos mer-
cados, que darán una dimensión di-
versa y permitirán la entrada al merca-
do europeo de un balón de oxígeno.

Por otro lado existe ya un merca-
do de reposición, de rotación... El
problema realmente surgirá cuando se
terminen los subsidios. Su fin será lar-
go de hablar y nunca fácil. Pero si se
quiere seguir siendo competitivo, no
se pueden seguir manteniendo los
mismos niveles de subsidios. Se debe-
rán buscar fórmulas de auténtica com-
petitividad. Por otra parte, aunque en
Europa esta excursión ya está bastante
estructurada es cierto que sus ayudas
son mucho más `inteligentes' que las
de EE.UU. En fin, habrá que dejar ver
la evolución al respecto pero son los
políticos quienes tendrán que dar las
respuestas.

rr. Desde mayo, la Unión Euro-
pa está formada por más miembros.
Éstos cuentan con otros niveles de
mecanización y tecnología ^Puede
ser esto una oportunidad para que
la tecnología empleada en el Cono
Sur de América se rentabilice en los
nuevos socios comunitarios o más
bien, esta demanda será desviada
por CNH a otros de sus puntos in-
dustriales, como por ejemplo 1tir-
quía?

Indiscutiblemente habrá cosas que
sí porque aunque algunos de estos pa-
íses tienen su agricultura bastante dis-
tinta a la que se da por aquí. Siempre,
dentro de nuestro Grupo habrá alguna
máquina que se pueda adecuar a esta
demanda. Por ejemplo tractores de
gran potencia, cosechadoras... De to-
das las maneras, nuestras plantas de
Europa tienen la capacidad suficiente
como para poder atender esta deman-
da tanto a nivel cuantitativo como
cualitativo, aunque hay que tener en
cuenta que este incremento de merca-
do va a traer consigo la disminución
de otros y, al final, se mantendrá esa
disponibilidad. Tampoco debemos ol-
vidar que existen unas reglamentacio-
nes europeas en cuanto a motores, ni-
veles sonoros, etc, que hoy en día nos
obligaría a readecuar nuestros produc-
tos, los del Cono Sur, a esos merca-
dos. Con nuestras fábricas de Europa
esto podrá ser bien atendido. Es más,
nuestro tipo de producto va más diri-
gido a complementar lo que nuestros
colegas europeos necesiten para mer-
cados como África o Asia.

Ir En cuanto al aumento de los
precios de fundición y del acero,
^qué repercusión tendrán este año
para CNH?

No hay que olvidar que el acero
está en manos de muy pocos países y
que no tendremos más remedio que
adaptarnos, pero son siempre factores
cíclicos como pasa con el petróleo, el
papel, etc. Después de estos repuntes,
generalmente, las aguas vuelven a su
cauce. En Brasil el acero se ha con-
vertido en un commodities pero al fi-
nal hay un precio internacional que es
el que lo marca.n

^ agrotécnica auN^o zooa



Fruto de la dilatada experiencia de New Holland en tractores agrícolas y para uso

en el sector ganadero, la nueva Serie TL-A, una versión avanzada del tractor más

vendido en Europa en la categoría de 70 a I 00 CV, ofrece más que nunca la mejor

solución para una amplia gama de aplicaciones, con:

• Estilo más moderno, que combina un atractivo diseño con prácticos

equipamientos, para aumentar la visibilidad y favorecer la productividad.

• Mayor potencia, gracias a los nuevos motores de 4,5 litros y cuatro cilindros,

que responden al nivel de emisiones Tierll, y desarrollan 72, 82, 91 y 100 CV,

con una enorme reserva de par, de hasta el 37%.

• Mayor confort, gracias a su cabina espaciosa, ergonómica y bien organizada, de

fácil acceso y salida: perfecta para pasar en ella largas jornadas de trabajo.

• Mayor versatilidad y elección, gracias a la amplia gama de transmisiones,

ejes frontales e hidráulicos y la posibilidad de incorporar una pala cargadora

New Holland FL, especialmente diseñada para estos tractores.

www. newhol land.com/es
Teléfono gratuito de Atención al Cliente 900 948 998
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f7 CNN: UNO DE l05 LÍDERES MUNDIALES EN LA FABRICACIÓN DE TRACTORES, COSECNADORAS, EMPACADORAS Y VENDIMIADORAS AUTOPROPULSADAS.
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^ producto

ANGEL PÉREZ

NEW HOLLAND ATERRIZA EN EL SEGMENTO DE LA
TRANSMISIÓN DE VARIACIÓN CONTINUA

EPISODIO TVT
La serie de tractores TVT supone el aterrizaje de
New Holland en el creciente segmento de la
transmisión de variación continua.

a presentación de la serie TVT
significa la aparición de New
Holland en el creciente y com-

petitivo nicho de mercado caracteriza-
do por la transmisión de variación
continua (CVT). Era una de las gran-
des marcas que aún no había dado el
paso y, después de que los responsa-
bles de CNH se comprometieran a
ello meses atrás, aquellas palabras se
hacen ahora realidad.

El estreno en España se celebró
en el aeródromo de Santa Cilia, en Ja-
ca (Huesca), donde se trasladaron los

concesionarios de la marca que pue-
den vender el producto y algunos
clientes interesados en este tipo de
tractor. Como sucediera un mes antes
en Alcalá de Henares, durante la pre-
sentación de otras líneas de producto,
CNH Maquinaria Spain-División
New Holland utilizó vistosos recur-
sos para anunciar el `aterrizaje' en
España de los TVT. Un locutor de te-
levisión, que anunciaba la caída a la
Tierra de un objeto, dio paso, tras ]as
exhaustivas explicaciones técnicas
del producto, a un espectáculo am-

bientado esta vez en históricas pelícu-

las de ciencia-ficción. Aparecieron

entonces los cinco modelos que com-

ponen la serie TVT, cuyo aspecto ex-

terior muestra alguna innovación

siempre dentro del nuevo estilo que

caracteriza a los tractores New Ho-

lland. Antes de pasar a su análisis más

detallado en estático, los asistentes

presenciaron la `coreografía' que per-

mitió observar a grandes rasgos deta-

lles técnicos de gran relieve, como su

aparente sencillez de manejo o e] sis-

tema de parada activa.

^ agrorecfiica Jurvio 2004
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SERiE TVT (137-192 CV)

LOS PRIMEROS NEW HOLLAND CON
TRANSMISIÓN DE VARIACIÓN CONTINUA

a Serie TVT está formada por
cinco modelos con motores diésel

de 6 cilindros y 6.6 L turboalimenta-
dos con intercooler e inyección elec-
trónica de combustible, que respon-
den a la normativa Tier II más recien-
te en materia de emisiones, con poten-
cias comprendidas entre 137 y 192
CV a un régimen nominal de 2 100
rev/min. Esta nueva gama hereda el
estilo de la Serie TG (la más potente
de New Holland) y combina unas ca-
binas cómodas y espaciosas con mo-
tores potentes con una transmisión
flexible y un sistema hidráulico avan-
zado.

El motor está diseñado para desa-
rrollar unos niveles de par elevados,
combinando bajo consumo de com-
bustible con una gran durabilidad y
unos gastos de mantenimiento reduci-
dos durante toda la vida del tractor. La
reducción del régimen del motor y el
sistema de filtrado de aire conectado
al tubo de escape, forman parte del
equipo estándar, así como el sistema
ECO-Fan que permite cambiar la di-
rección del flujo de aire del ventilador
de motor.

Pero la principal novedad de los
TVT es la nueva transmisión infinita-
mente variable de New Holland (Auto

, •^,• , ,
,• •,• ,

e

/

0

Conn^iund'M), que destaca por su faci-
lidad de uso y está diseñada para po-
tenciar al máximo la productividad.
Son tractores que, a pesar de su eleva-
do equipamiento tecnológico, han si-
do diseñados para que su manejo re-

n

sulte sencillo. La palanra AictnCunt^•c^-
1ler^M, incorporada en el apoyabrazus
derecho, permite controlar totalmente
la velocidad de marcha, la configura-
ción del control de crurero, el eleva-
dor, las válvulas remotas y la secuen-
cia automática dc giro HTS+inver-
sor+elevador. Todo ello sin menús
operativos, yue tan incómodos pueden
resultar en ocusiones.

Para trabajar con el TVT, basta
con seleccionar la dirección de mar-
cha mediante la palanca AutuContrn-
llerrM y apretar el acelerador o el bo-
tón de aumento de velocidad en la pa-
lanca. Nunca ha sido tan senrillo co-
mo ahora utilizar las velocidades, pa-
sando de 0 km/h a la velocidad máxi-
ma. EI usuario decide la velocidad y
la transmisión, Auto Cummand^^"' se
encarga de seleccionar el régimen dcl
motor y la marcha en cualquier super-
ficie de trabajo.

aur,^o 2ooa Agl'Otc^r^ricu ^
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Gracias a su reducida velocidad de
avance y al inversor PowerS/^uttle o al
inversor en la palanca AutoCorrtro-
ller' M que permite cambiar suavemen-
te el sentido de marcha bajo carga, la
transmisión Auto CommandT" permi-
te elegir entre tres rangos de velocida-
des (0-máx, 0-25 km/h y 0-14 km/h) y
tres modalidades de conducción (Au-
tomática, Cruise y Manual). Es un
tractor capaz de optimizar sus presta-
ciones y, de este modo, en transporte
por carretera cambia automáticamente
al modo Cruise y ajusta las relaciones
de transmisión y el régimen del motor
para minimizar el consumo de com-
bustible hasta ser capaz de alcanzar la
velocidad máxima con tan sólo 1 400
rev/min, mientras que en el trabajo en
campo, mantiene el régimen del motor
y ajusta la relación de transmisión de
modo que se obtenga la velocidad de
marcha deseada.

Otra de las grandes ventajas ex-

clusivas yue añade la transmisión Au-

to CommandT" de la Serie TVT es el

sistema de seguridad Active StopStar-t

(Parada Activa), que detiene automá-

ticamente la caja de cambios cuando

el tractor se para con el motor en mar-

cha, manteniéndolo inmóvil en pen-

dientes de hasta 30° con una carga de

32 toneladas. El bloqueo de estaciona-

miento automático o freno de parking,

el frenado en las cuatro ruedas y los

frenos multidisco en baño de aceite

completan un paquete de gran seguri-

dad y comodidad.

^r CABINA

Se ha diseñado para minimizar los
efectos de un largo día de trabajo al vo-
lante. La lujosa cabina de gran confort
dispone del sistema de suspensión
Cornfort RideTM, así como de toda una
gama de asientos con suspensión neu-
mática totalmente ajustables.

El volante ajustable en altura y
profundidad está montado de serie y
ayuda a mantener la posición ideal pa-
ra trabajar. El sistema de climatiza-
ción es estándar en toda la gama y el
nivel de ruido en el interior se ha re-
ducido hasta 72dB(A).

El panel de instrumentos situado

delante de la columna de dirección,

que incluye un monitor de prestacio-

nes, destaca por su sencillez y fácil

lectura. Cuenta con un segundo moni-

tor en la columna derecha, para que el

operador pueda acceder fácilmente a

la información durante cualquier acti-
vidad del tractor.

n SISTEMA HIDRÁULICO

El sistema hidráulico de centro ce-
rrado cuenta con una avanzada bomba
con sensor de carga que ofrece un
caudal de 130 L/min en toda la gama.
Están disponibles hasta 5 distribuido-
res proporcionales de control electró-
nico, que se pueden programar en el
sistema de secuencia automática de
giro HTS, para que actúen conjunta-
mente de forma automática con los
bloqueos del diferencial, la tdf y el
sistema de doble tracción.

La capacidad máxima de carga del
elevador trasero es de 9 900 kg, y
también está disponible un elevador
delantero con capacidad para 4 000
kg, tdf y sistema hidráulico especial.
El elevador delantero está integrado
con el eje delantero y su forma opti-
miza la tracción de las ruedas delante-
ras.

El TVT dispone de un sistema de
tdi trasero independiente de cuatro ve-
locidades, que puede estar completa-
mente accionado a plena carga para
transmitir la potencia del motor con to-

^ agrotécr^ica Jurvio 2004
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tal eficiencia. Además de las velocidades estánda-
res de la tdf (540 y 1 000), dispone de las opcio-
nes económicas 540E y 1 OOOE, que consiguen un
ahorro de combustible de hasta un 15% al propor-
cionar las mismas velocidades de la toma de fuer-
za con sólo el 65% de la potencia plena.

Esta innovadora serie también puede incor-
porar un sistema CAN-Bus (compatible con las
normas ISO), cuyo monitor lntelliVieri^TM puede
utilizarse para accionar equipos compatibles sin
necesidad de disponer de una caja de control in-
dependiente.

CARACTERÍSTICAS TÉCNICAS DE LOS TRACTORES DE LA SERIE TVT

®
MOTOR

- e ci indros capaci a/aspiracion nive emis.

®

/ 6 60 cm3 / urboalimentada con intercooler ier I
Pot. nominal ISO TR14396-2000/25/EC(kW/CV) 101/137 108/147 115/156 126/171 141/192
Régimen nominal del motor (rev/min) 2100
Par máximo (Nm) 570 610 660 725 790
Reserva de par en la tdf (%) 38 39 35
Capacitlad del depósito de combustible (L) 310

TRANSMISIÓN AUTO-COMMANDrM
Tipo Transmisión continuamente variable
Gamas de velocidad de desplazamiento 1a gama: 0-14 km/h; 2a gama: 0-25 km/h; 3a gama: 0-Velocitlatl máxima

MODOS DE OPERACIÓN
Cruise Relación de transmisión y régimen variable para mantener un punto de consumo bptimo

Automático Régimen constante del motor y relación de transmisión variable,
a toma de fuerza se mantiene constante

Modo manual (seleccionable) EI régimen del motor y la velocidad de la toma tle fuerza van cambiantlo
de acuerdo con la velocidad tle desplazamiento

CIRCUITO HIDRÁULICO
De centro cerrado: (Umin) 130Caudal hidráulico total estándar
Presión máxima del sistema (bar) 205
N° máximo de distribuidores 5
Capacidad máxima de levantamiento

k( g) 9 900de las rótulas en posición horizontal
Máxima capacidad de levantamiento

(kg) 4 000del enganche delantero

TOMA DE FUERZA
Régimen del motor a 540/540 E(económica)

1 878/1 6081000/1000 E (económica) (rev/min)
Ttlf delanteraNelocidatl tlel motor (rev/min) 1 000/1 869

DIMENSIONES* CON NEUMÁTICOS ESTÁNDAR
Y PESOS DE LASTRE

Longitud total/anchura mínima/altura total (mm) 4 740/2 490/3 000 47 66/2 490/3 000
Peso mínimo/Peso máximo total permitido (kg) 6 390/10 000 6 490/11 500 6 770/11 500

JUNio 2004 agror^^^^nic^u ^
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VICTORIA HUERGA,

DIRECTORA GENERAL DE CNH MAQUINARIA SPAIN-DIVISIÓN

"CN H dem uestra su g lobal idad"
i apertura del acto corrió a cargo
de la Directora General de CNH

Maquinaria Spain-División New Ho-

lland, Victoria Huerga, que destacó la

renovación completada por New Ho-

Iland en su gama de producto durante

los últimos nueve meses, con nueve

gamas de tractores, 27 modelos y una

línea de cargadoras telescópicas. Aho-

ra, con la Ilegada de los TVT, New

Holland ofrece "e/ último desarrol/o

de tractores Netiti^ Hollarid ", que ofre-

ce a sus concesionarios y clientes "!a

oportunidad de entrar con el mejor

producto en un segmento ^nuy espe-

ciali,,ado de la alta poteneia, e! de /a

transmisiór^ continua, yue en los últi-

nros años está creciendo inucho en

España ".

Victoria Huerga aprovechó su in-

tervención para recordar algunos da-

tos correspondientes al mercado espa-

ñol de la maquinaria agrícola en 2003,

en el que la cuota de mercado de la

marca New Holland fue, según desta-

có la Directora General, de un 21 °Io.

"Es decii; uno de cada cinco tractores

que se comprnn en España es Nen^

Hol/arTd, r uno de cada cuatro es del

Grupo CNH". Y completó su exposi-

ción subrayando que "mra de cada

tres cosechadorns es New Holland, e/

52% de las empacadoras del mercndo

es Ne Ĉ1• Hol/and r dos de cadn tres

clientes compran una empacadora del

Grupo CNH. En vendimiadoras, como

en el resto del mundo, mantenemos
una posición de liderazgo con un
42% ".

Pero la responsable del mercado
ibérico de CNH también desglosó el
potencial de la compañía en la escena
internacional. Victoria Huerga explicó
que CNH Global, grupo que aglutina
numerosas marcas, entre ellas New
Holland, facturó, en 2003, 10 600 mi-
llones $, de los que 7 100 millones co-
rresponden a la División de Maquina-
ria Agrícola, 2 900 a Maquinaria de
Construcción y 600 a Servicios Finan-
cieros. Sólo en Europa Occidental el
volumen de ingresos alcanzó los
3 700 millones $.

La Serie TVT
es la oportunidad
de entrar con el
mejor producto
en un segmento

muy especializado
de la alta
potencia

NEW HOLLAND

Las fábricas encargadas de los
modelos de mayor comercialización
en el mercado español son la de Basil-
don (Inglaterra), que se ocupa de los
tractores de alta potencia; Jesi (Italia),
centrada en modelos `especiales' y en
los menores de 100 CV; y St. Valentin
(Austria), punto de origen de los nue-
vos TVT. La oferta se completa con la
producción de cosechadoras (Bélgica)
y de vendimiadoras (Francia). Según
Victoria Huerga, la globalidad de

^ agrOtécnica aurv^o zooa
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CNH queda también reflejada en los

"centrns de l+D distrihuidos por tocla

in geo,^rc{fía mundicrl ".

Tomando como referencia datos
correspondientes al año 2002 (los úni-
cos oficiales disponibles en el conjun-
to de los mercados donde está presen-
te la compañía), Victoria Huerga des-
tacó que, sólo en tractores, CNH tuvo
una cuota de mercado mundial del
26% (20.7°I^ con la marca New Ho-
lland). En Europa Occidental, la cuota
de CNH fue del 27^Io (19% New Ho-
lland). En el segmento de cosechado-
ras, la cuota de CNH a escala mundial

ALESSANDRO MARITANO,

DIRECTOR DE iV^ARKETING DE

fue del 38% (23.2°I^ New Holland),

mientras que en Europa CNH llegó al

32% (26% New Holland). "En 2002,

en Ei^ropn Occiclentu! ,fuimos líderes

en tr^ictores en l 3 puíses ^^ en H^^aíses

erl el segmento de cosechadc^rns ",

destacó Victoria Huerga, que tampoco

se olvidó de la posición de liderazgo

de CNH (más del 40%) en empacado-

ras gigantes, que supera el SO^Io en

vendimiadoras autopropulsadas. "En

los principales mercados de Europa

Occidental (Inglaterra, Francia, Italia

y España), somos líderes en casi todas

las líneas de producto", agregó.

losé Ángel
Aguareles, el primer
propietario de un
TVT en España

"Apostamos por
la nueva
tecnología"

osé Ángel Aguareles, agricultor de
JAlmudévar (Huesca), especializado en
cultivos de cereal y huerta, es el primer
profesional español que ha adquirido un
TVT. "Nos hemos decidido por la
confianza que tenemos depositada en
loaquín Gordún y lavier Cirés, de
Oscagri, que además nos ofrecen un
servicio muy bueno, porque de no ser así
seguramente que hubiéramos cambiado
de marca ", reconoce.

Y es que losé Qngel Aguareles es un
cliente fiel a la marca New Holland
desde hace más de 30 años, cuando su
padre adquirió el primer tractoc Ahora, el
TVT viene a sustituir a un Fiat Winner
130. "Nuestros tractores son siempre
New Holland, porque confiamos en la
empresa y apostamos por la nueva
tecnología ".

la nueva transmisión, el elevado
equipamiento y el confort que ofrece para
el trabajo fueron argumentos decisivos
para este agricultor oscense a la hora de
elegir el M "Este tipo de cambio ya lo
habíamos observado en otras marcas,
pero hemos preferido esperar a que lo
tuviera New Holland, que nos ofrece
todas las qaraniías ", afirmó.

CNH

"Refuerza el patrimonio
de la marca"
Incrementar la productividad, au-

mentar las especificaciones y un
mayor confort son tres conceptos que,
en opinión de Alessandro Maritano,
Director de Marketing de CNH, ca-
racterizan a los TVT. Después de
ofrecer la evolución histórica seguida
desde los cambios mecánicos hasta
las innovadoras Full Potii^erShfit,

Alessandro Maritano considera que la

transmisión de variación continua es

"lu s^lucicín má.c ai^an:,udcr que ofre-

ce el mercndo. Es d^^nde la erolttción

tecnolr5gicn hu tenido su n^cíxima ex-

^^resión. Ln presenlcr^^ión de lns TVT

refuer^a c^l pc^trir^loiTio c/c lu mcrrcu

Ne Ĉr Hollc^nct eri el segmento ntús im-

portcmte v de mcís pr-estigio en Espu-

ña ".

El segmento de potencia en el que

se encuadra la Serie TVT (120-200

CV) representa en España el 25% de

las ventas. Y en concreto, la cuota de

mercado en Europa de modelos con

transmisión de variación continua de

la velocidad ha crecido desde el 2.3°Ir

de 1999 ( I 492 unidades) al 14% de

2002 (8 600 unidades). En España, el

porcentaje en el último lustro ha pa-

sado del 0.6 al 7.S^Ic de 2003 (600

unidades). Según Maritano, es un

mercado en expansión, con clientes

muy diferentes pero exigenteti, que

demandan elevados niveles tecnoló-

gieos. "Aclemcís de /a trnnsnlisión

continua, el TVT n^rade nuei^as ca-

racterísticas de producto yue no estn-

bart disponibles anterionnente, comn

la línen Cnn-Bus, el,freno de parkiit,^^

o la posihilidad el p^testo cle cn^tduc-

ción rei^ersible ".n

JUNio 2004 agrolc^<vric^c, ^



C-H NEW NOLLAND ES UNA MARCA DE CNN.
CNN: UNO DE LOS LÍDERES MUNDIALES EN LA FABRICACIÓN DE TRACTORES, COSECNADORAS, EMPACADORAS Y VENDIMIADORAS AUTOPROPULSADAS.

r^^rrur r ^s
^ Li^ERES E N N UESCA
La marca New Holland ocupa
una posición de privilegio en

el mercado de la provincia de

Huesca gracias al buen hacer
de sus concesionarios

Oscagri, S.A, y
Maquinaria Cirés, S. L., que
si bien administrativamente

son dos empresas distintas,

a efectos prácticos bien
pueden considerarse una

sola. Ambas comercializan

las mismas marcas y
mantienen una estrechísima
colaboración a todos los

niveles, gracias a la excelente
relación que une a los

hermanos José Ramón y
Francisco Javier Cirés con
Joaquín Gordún.

scagri, S.A. se funda en
1995, siempre vinculada a
New Holland, entre otras

muchas marcas que también distri-
buye. Ubicada en Huesca capital,

;pNIBIOS

sus instalaciones abarcan, además
de las oficinas de ventas, un peque-
ño espacio mostrador para recam-
bios y un taller que permite ofrecer
un servicio técnico de primer nivel,
con técnicos cualificados.

EI parque de maquinaria New
Holland en la zona es muy amplio,
tanto en lo que se refiere a tractores
como a equipos de recolección,
por lo que disponer en todo mo-
mento de las piezas de repuesto ne-
cesarias, con una mano de obra se-
gura y eficaz, constituye un valor
añadido esencial.

La zona de influencia de Osca-
gri abarca cultivos muy variados,
que van desde el frutal o la viña,
hasta grandes extensiones de cere-
al. En su caso, ha sido especial-
mente interesante la profunda reno-
vación mostrada por toda la gama
de tractores de New Holland.

En la concesión de Huesca, el
70% del volumen de negocio lo

OSCAGRI

^II"!"'I'" F^II"
,^1., 'U.YIInĈ^ 1

s .m.

acaparan las ventas, mientras que
el resto corresponde al servicio téc-
nico. Son muchos los clientes que
acuden diariamente a sus instala-
ciones para someter a revisión su
maquinaria.

La concesión de Maquinaria Ci-
rés, por su parte, se encuentra en
Puente La Reina, un pequeño mu-
nicipio situado a unos 20 km al
oeste de Jaca. También dispone de
taller propio (algo fundamental pa-



OSCAGRI, S.A.

j^^^ ^ ^^ ^ ^ ^!_^r^.^^ ,

ra ampliar el negocio), pero en su
caso añade una pequeña exposi-
ción de maquinaria. AI igual que
en Huesca, en una campa próxima
dispone de todo tipo de maquina-
ria, tanto usada como las más no-
vedosas series de tractores presen-
tadas por New Holland.

Su área se enmarca en la zona
norte de la provincia, por lo que el
tipo de cultivo es básicamente ce-

real con alguna incursión en la al-
falfa. EI tractor más demandado ya
requiere cierta potencia, con un
elevado nivel de equipamiento, por
lo que las series 'grandes' de New
Holland (TSA, TM, TG y ahora TVT)
gozan de gran acepetación.

"La renovación del
producto

New Holland es
especialmente

interesante para la
zona de Huesca"

^^

Los responsables de Osca^;ri, S.A. y
Maquinaria (^irés, S.L., jrmtu con Mina

Ariza, Respcrosable de M,írketinl; de CNH
M^^quin^ria Spain-Divisicín Nc^w Holl.rncl.

11EW HOLLAIID



NEW NOLLAND ES UNA MARCA DE CNN.
CNN: UNO DE LOS LÍDERES MUNDIALES EN LA FABRICACIÓN DE TRACTORES, COSECHADORAS, EMPACADORAS V VENDIMIADORAS AUTOPROPULSADAS.

Joaquín Gordún, José Ramón y Francisco Javier Cirés
Gerentes de oscagri, S.A. y Maquinaria Cirés, S.L., concesionarios NH en Huesca

"New Holland nos permite ir
ampliando nuestros horizontes"

Su trayectoria profesional en el sector de la maquinaria
agrícola está estrechamente ligada al desarrollo de
New Holland en la provincia de Huesca. Joaquín Gordún y
los hermanos Cirés (José Ramón y Javier) son los
encargados de la comercialización y servicio de la marca en
una zona que dominan a la perfección y en cuyo mercado
de tractores disfrutan de una posición de liderazgo.

Siempre se han mostrado muy
satisfechos con los resultados obte-
nidos con New Holland. Ahora que
se han renovado todas sus gamas
de producto, con series muy apro-
piadas para su mercado, les permi-
tirá seguir siendo muy optimistas.

Es la gran ventaja de trabajar
con una marca como New Ho-
Iland, que ofrece un abanico de po-
sibilidades completo, para acceder
a todo tipo de clientes. Llegamos
tanto al interesado en un tractor pa-
ra jardinería, como al más profesio-
nal o empresas de servicios que de-
mandan tractores de grandes po-
tencias con alta tecnología.

Teniendo en cuenta que el sec-
tor agrícola no atraviesa sus mejo-
res momentos a nivel global, con
una reducción progresiva del nú-
mero de profesionales, zen qué me-
dida les permite New Holland ir
evolucionando, no sólo en cuanto a
facturación, sino también en desa-
rrollo y presencia en el mercado?

Cada año nuestra línea es as-
cendente. Nuestro volumen de fac-
turación y de ventas no ha caído
nunca desde que se fundara la em-
presa, al contrario, New Holland
nos permite ir ampliando nuestros
horizontes gracias a la creciente
oferta de productos.

De hecho, son líderes en su zo-
na de influencia.

Es que el servicio es fundamen-
tal, porque si no fuéramos capaces
de tener magníficamente atendidos
a nuestros clientes, sería mucho
más difícil para nosotros ir crecien-
do cada año. Además, complemen-
tamos la gama de New Holland
con todo tipo de máquinas que nos
permiten ofrecer al cliente todo lo
que necesita para su tarea agrícola-
ganadera. Somos profesionales de
la maquinaria agrícola desde siem-
pre y cada día buscamos mejores
productos, mejores tecnologías, pa-
ra atender mejor nuestra zona.

Y New Holland nos permite
ofrecer, no sólo una completa gama
de producto dirigida al sector agrí-
cola, sino también otra dirigida a
obras públicas.

La nueva gama TVT, ies espe-
cialmente importante para su zo-
na?

Sin lugar a dudas. Es un produc-
to muy demandado en la provincia
de Huesca. Era la 'asignatura pen-
diente' de New Holland, porque
otras marcas de la competencia ya
Ilevan algunos años trabajando en
ello, pero confiamos en estos nue-
vos tractores y en las grandes posi-
bilidades que ofrecen.

Entre todas las novedades pre-
sentadas en los últimos meses, ilos
TVT son los que mejor se pueden
adaptar a las características de su
agro?

Es uno de ellos, porque también
están funcionando muy bien los
TG, los TM y, sobre todo, los TSA.
Estos últimos están teniendo una
aceptación enorme, porque son
tractores potentes y muy bien equi-
pados, con unas prestaciones acor-
des a lo que demandan nuestros
clientes.

Huesca es una provincia punte-
ra en cuanto a productos de alta



OSCAGRI, S.A.

Victoria Huerga y Antonio
Alonso, de CNH, entregan

cma placa a Joaquín Gordún
por vender el primer TVT.

tecnología y le gusta asumir las in-
novaciones que aparecen en el
mercado. La mayoría de los tracto-
res se venden con un equipamiento
importante ( suspensión, cambio
powershift, etc.), es decir, menos
factor mecánico y más tecnología.

Pero no sólo existen grandes
profesionales y empresas de servi-
cios que requieren este tipo de pro-
ductos, también permanecen pe-
queños agricultores que posible-
mente necesiten otras prestaciones.

Por supuesto, y por eso decía-
mos antes que la amplia gama de
New Holland nos permite Ilegar a
todos ellos con productos muy di-
ferenciados. Y no sólo debemos
pensar en el pequeño agricultor
con muy poco terreno, también hay
un tipo de cliente que trabaja en
explotaciones ganaderas que de-
manda un tractor de perfil bajo pa-

OSCAGRI, S.A.
Artes Gráficas, 30 - Pol. Ind. Sepes

22006 - HUESCA
Telf.: 974 23 04 23 - Fax: 974 23 02 63

ra la montaña, o el viticultor de la
zona de Somontano que precisa
modelos especiales... En esta zona
hay tantos cultivos que son muchas
las posibilidades de producto y to-
das ellas están cubiertas con lo que
ofrecemos con la maquinaria New
Holland.

Una vez presentado el TVT, iles
queda algún segmento del merca-
do de la maquinaria por cubrir con
New Holland?

Ya lo tenemos todo. Es la gama
más completa del mercado y, en es-
tos momentos, no hay en la compe-
tencia un producto que ofrezca las
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posibilidades de New Holl^lnd. En
Oscagri, nuestro lema siempre ha
sido apostar por marcas de presti-
gio y primera calidad. Y New Ho-
Iland, en tractores, lo ha demostr^^-
do. Prueba de ello es la continui-
dad, que nos ofrece la seguridad de
estar siempre en primc^ra línea de
mercado.

Un concesionario como uste-
des, con tantos años de experien-
cia y trabajando con la marca,
iqué relación mantienen con New
Holland?

Estupenda. Mejor incluso que c^l
primer día. Tienen un equipo hu-
mano muy profesional, que pode-
mos tener su apoyo cuando lo ne-
cesitemos. Es gente muy preparada,
con las ideas claras, que ^rvanzan
profesionalmente en paralelo a co-
mo lo hacen los productos y nos
hacen nuestro trabajo un poco más
sencillo si cabe.

iEl nivel de exigencia es tam-
bién creciente, en relación con las
novedades introducidas en el mer-
cado?

Exigen lo que demanda el pro-
pio negocio. Trabajamos en el mis-
mo 'barco' y vamos remando jun-
tos. Por nuestra parte siempre reci-
ben colaboración y esfuerzo para el
desarrollo de la marca New Ho-
Iland, por nuestro interés que a fin
de cuentas es el interés de todos
nosotros, ya que trabajamos en un
mismo equipo.

MAOUINARIA CIRÉS, S.L.
Ctra. Tarragona-San Sebastián, s/n

22753 - PUENTE LA REINA DE JACA (HUESCA)
Telf.: 974 37 74 74 - Fax: 974 37 74 70
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ANGEL PÉREZ

JULIO GIL AGUEDA E HIJOS, S.A.
CELEBRA LAS BODAS DE ORO EN EL SECTOR DE LA MECANIZACIÓN AGRÍCOLA

^ " ESFUERZO , TRABAJO
V ir GILp,^^u

AN^^ERSÁ^R^ÍO

,
Y SATISFACCION °

Julio Gil Águeda e Hijos,
S.A. cumple 50 años en

la fabricación de
maquinaria agrícola.

Para celebrarlo, el

pasado 15 de junio
convocó a sus

distribuidores y a la
prensa técnica del

sector, que tuvieron la
oportunidad de recorrer

las instalaciones de la
empresa en Daganzo
(Madrid) y presenciar

una demostración en el
campo de algunos de

los productos que
fabrica.

Julio Gil Castro, Director de la empresa,
vigil.^ hasta el último detalle de las

máquinas para su correcto
l^mcionamiento.

^ ágl'OlC'Ci1lCQ JuNio 2004



empresa

abía motivos más que sufi-

cientes para e^:+.ar de enhora-

buena, porque pocos fabri-

cantes españoles de maquinaria agrí-
cola son capaces de cumplir 50 años
de permanencia en el mercado con
unas cuotas de penetración semejan-
tes. Julio Gil Águeda e Hijos, S.A. ha
sido capaz de conseguirlo gracias a su
empeño y sacrificio, con una línea de
producto que ha sabido ir desarrollan-
do en función de las exigencias del
mercado.

"Son SO años de esfirer^o, traba-

jo ^^ satisfacción", dijo su Director,

Julio Gil Castro, en el breve discurso

que puso fin a la jornada conmemo-

rativa del 50 aniversario de la em-

presa, y a la que acudieron todos sus

distribuidores en nuestro mercado,

representantes de importadores que

comercializan la marca en otros paí-

ses y las principales publicaciones

técnicas nacionales. "Nuestra t^oca-

c•ión es ntirar adela„te, respetandn

todo lo que {remns hecho hasta aho-

ru, procuru,^,do hcrcer una sociedad

más fuerte", destacó Julio Gil Cas-

tro, que a continuación cedió la pala-

bra a su padre, que se mostró muy

orgulloso de haber sido uno de los

fundadores de quien ahora es uno de

los fabricantes de maquinaria agríco-

las más importante de España. "Hor

es con,o si,fi,eru u^^er. Todo ha pasu-

do e,t un abrir _v rerrar de ojos ",

afirmó Julio Gil. "Ueo e/ pasado con

recuerdo, carii,o ^•,^ostalgia; el,fi,tu-

ro, c•on c•o,tfia,t„a e ilusiórr ". Además

de tener un recuerdo muy especial

.
LA EVOLUCION DE LA EMPRESA

J ulio, Juan Pablo y Jenaro
Gil Ilevaban algún tiempo

diseñando prototipos de
máquinas para facilitar el
trabajo en el campo. Pero
no sería hasta 1954 cuando
deciden dar el paso hacia
delante y fabricar las
primeras unidades. EI éxito
cosechado por aquellas
primeras sembradoras-
cultivador permiten a
Talleres Hermanos Gil iniciar
una evolución incesante
hasta nuestros días.

La gama de producto avanza y surgen sembradoras más avanzadas, arados,
cultivadores, plantadoras de patafas, e incluso remolques de dos ejes y basculantes.
Con el paso de los años, Juan Pablo, en la década de los '70, y Jenaro, en los '80,
deciden salir de la empresa, que queda a cargo de Julio Gil y su hijo, Julio Gil Castro,
actual director. Pero el desarrollo de producto no se interrumpió en ningún momento y
fueron surgiendo máquinas de suma importancia, como el brazo sembrador recto
cuyo tipo de abresurco marcó el camino a sembradoras producidas años más tarde,
los primeros modelos articulados de 7 metros de anchura de irabajo, las sembradoras
de brazo independiente, las de monograno mecánicas para girasol o incluso los
primeros chisels.

Ya en la década de los '90 surgen las primeras sembradoras que incoporan un
novedoso distribuidor dentado. Llegan tiempos de mayor potencia en los tractores, lo
que deriva en modelos de sembradoras con tolvas de más capacidad y cultivadores
de mayor anchura que exigen plegado hidráulico para su transporte. Es la antesala
de la gama actual, que incluye, entre otros prodeuctos, sembradoras neumóticas de 5
y 6 m de anchura y plegado hidráulico, arados de cohecho de hasta 14 cuerpos y las
sembradoras para siembra directa de reja o discos.

Por tanto, nació como Talleres Hermanos Gil, ahora cumple 50 años como Julio Gil
Águeda e Hijos, S.A., pero nunca dejó de ser una empresa en permanente evolución.

para sus hermanos, también presen- presa cs lo yue es ahcrru ^̂ ^ruc•iu.c u su

tes en el acto, no quiso cerrar su in- huc^n hacer ^• al de su cyuipn de^ n•u-
tervención sin dirigirse a su hijo Ju- hajo".

lio, actual director de la empresa. EI programa de actividadcs orga-
'.Estc^r m,^r o,,^^t,!loso de éL Lo em- nizado para la orasión arrancó en la

^
La cadena de producción destaca por disponer de maquinaria de últim^r ^;eneración.

JUNIO 2004 agrac^cnica ^



empresa

PREPARAR EL SUELO Y SEMBRAR BIEN

E ste fue el título de
conferencia ofrecida por

el Prof. Luis Márquez,
perteneciente a la Escuela
Técnica Superior de
Ingenieros Agrónomos de
Madrid, dentro del programa
de actos organizado por la
empresa Julio Gil dgueda e
Hijos con motivo de su 50
aniversario.

Partiendo de la base
que hace 5 000 años una
sola persona disponía de

i

más de 100 ha para alimentarse, mientras que hoy en día cuenta con 0.5 ha, el Prof.
Márquez desglosó los objetivos de la "agricultura productiva°, con el fin de buscar
alternativas que permitan compatibilizar la rentabilidad de la empresa agrícola con la
protección medioambiental que exige la Sociedad. Para ello, es fundamental mejorar
la productividad del suelo, reducir los insumos (fertilizantes y fitosanitarios) y
mantener bajos costes de mecanización.

Objetivo esencial de las tareas agrícolas es trabajar el suelo con racionalidad. En
base a este parámetro, la siembra directa, además de un control preciso de la
maleza, necesita suelos nivelados, que se mantengan fisurados en profundidad, ya
que esta técnica mejora su estructura y fertilidad.

Por su parte, el trabajo del suelo favorece la evaporación del agua o incluso su
eliminación en zonas con tendencia a encharcarse. La labranza vertical (chisel), es
apropiada para terrenos más áridos con riesgo de erosión, mientras que la que se
realiza con volteo (vertedera) se dirige a zonas más húmedas y regadíos, debido al
mejor conirol de la maleza, y requiere unas determinadas condiciones de tempero y
profundidad.

sede central de la empresa, situada en
Daganzo de Arriba (Madrid). Más de
7 000 m' que albergan las oficinas y la
línea de producción de su amplia gama
de sembradoras, tanto de cereal en lí-
nea como de precisión y siembra di-
recta. Los visitantes tuvieron la opor-

tunidad de ir visitando, paso a paso, la
cadena de montaje desde su inicio con
la fabricación de los componentes que
forman cada modelo y comprobaron
cómo la empresa utiliza unos medios
técnicos muy modernos que permiten
asegurar la calidad y establecer una es-

trategia de producción muy tlexible,
de acuerdo con los intereses de la em-
presa en cada época del año.

A continuación, el grupo se trasla-

dó a una segunda nave ubicada en el

Polígono Industrial del mismo muni-

cipio madrileño, cuya actividad se

centra en la fabricación y montaje de

equipos para la preparación del terre-

no. En esta línea de producto, Julio

Gil Águeda e Hijos dispone de una

amplia oferta formada distintos tipos

de modelos adaptables a diferentes

circunstancias del agro español. Este

segundo edificio permitió a la empre-

sa diversificar su producción y opti-

mizar aún más la producción, de

acuerdo con la demanda de los distin-

tos mercados internacionales en los

que está presente.

J U rv i O 2004
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EL SECTOR FELICITA A LA EMPRESA POR SU
MED10 SIGLO DE VIDA

:r

n DEMOSTRACIONES

Finalizados los recorridos por las
instalaciones fabriles, el grupo se tras-
ladó a Alcalá de Henares, donde en la
finca `La Vega del Henares' -curiosa-
mente, la misma donde CNH Maqui-
naria Spain organizó a primeros de
mayo la presentación de varias gamas
de tractores New Holland- se desarro-
lló el resto de la jornada. Primeramen-
te entraron en escena los equipos de
preparación del terreno, en concreto
un espectacular cultichisel de 22 bra-
zos, con una anchura de trabajo de
5.5 m y articulación hidráulica cen-
tral, lo que le hace muy útil en caso de
transporte en carretera. Es un apero
interesante para una correcta prepara-
ción del lecho de siembra.

A continuación fue el turno del
arado de cohecho, cuya gama abarca
modelos de 5 a 14 cuerpos. Apropiado
para labores de volteo, dirigidas al mí-
nimo laboreo, en distintos tipos de te-
rrenos, incluso los más duros gracias a
las punteras que incorporan las verte-
deras.

..;.,,.• . ,. .
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Pedro Rifá, como Presidente de la asociación

española de empresas exportadoras de

maquinaria agrícola, entregó una bella

escultura a Julio Gil Casiro, que plasma la

"energía" permanente que ha permitido a

este fabricante cumplir sus primeros 50 años

de vida.

También se unió a la fiesta de celebración

uno de los importadores que Julio Gil Águeda
e Hijos tiene en otros países. En concreto fue
el responsable del mercado húngaro, que no
quiso desaprovechar la oportunidad de
agradecer (aunque en inglés, por lo que fue
necesaria la iraducción deI Secretario de
AGRAGEX, Jaime Hernani) el estuerzo
desarrollado por el fabricante español.

Aunque la fecha en que se celebró
este aniversario no era la más apropia-
da para la siembra, los responsables
de la empresa no quisieron perder la
ocasión de mostrar las posibilidades
que ofrece el nuevo modelo de sem-
bradora neumática Airsem, de 7 m de
anchura de trabajo y tolva de una gran
capacidad, así como un modelo para
siembra convencional que hizo gala
de su precisión en la dosificación, con
un novedoso sistema de control de la
profundidad de las ruedas. La jornada
se completó con la puesta en escena

'ANSEMAT no es lo que es, s1 no luera por

Julio Gil. ÉI lue uno de los sels promo%res
de la Asocioción". Con estas palabras,

Miguel Cervantes, Secretarlo de la Asoclaclón

Nacional del Sector de la Maqulnaria

Agrícola y Tractores, recordb el esfuerzo

desempeñado durante muchos años por

Julio Gil, de quien destacó tamblén que en la
actualidad preside la Comisión de

Preparación del Suelo, Siembra y Laboreo.

Julián Mendieta tambfén eniregó, en

nombre propio y en el de Lufs Márquez
y Borja Mendieta, una placa de

agradecimfento a la empresa por sus 50

años de servicio a la agrlcultura
española.

también de un modelo para siembra

directa que demostró su comporta-

miento sobre terreno con acumulación

dc rastrojo y que permitc sembrar dis-

tintos tipos de semillas, siendo adap-
table a tractores de diversas potencias,

ya que puede ser arrastrada o suspcn-
dida.

En definitiva, fue un excclente
momento para yue los distribuidores

comprobasen las posibilidadcs yue
ofrecen los productos fabricadus por

Julio Gil j ustu en la prcrampaña dc
7^^^^^.^
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EL NEUMÁTICO RADIAL PARA COSECHADORAS, FRUTO DEL CONOCIMIENTO
Y DE LA EXPERIENCIA DE TRELLEBORG WHEEL SYSTEMS.

La única empresa en el mundo especializada en neumáticos para la agricultura que ha
desarrollado los nuevos Trelleborg TM2000. Estos neumáticos para cosechadora,
altamente innovadores, están fabricados con materiales de última generación,
consiguiendo una excelente capacidad de carga con una tracción sobresaliente, asf

I como una estabilidad y resistencia al desgaste óptimas.
Póngalos a prueba en todo tipo de terrenos y en las

condiciones más adversas. Verá que fácil es dominar la tierra.

NADIE ESTÁ MÁS UNIDO QUE NOSOTROS A LA TIERRA



^ tecnología agrícola FRANCISCO $ANTIAGO CARRILLO

RAFAEL VILLANUEVA MARTÍN

E.T.S.LA. de Maclrid

AVANCE C IN EMÁT ICO
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Dos alumnos de 5. ° Curso en la asignatura "Vehículos todo terreno" que se imparte en la
Escue/a Técnica Superior de Ingenieros Agrónomos de Madrid, han realizado un estudio
práctico para verificar el comportamiento en campo de un tractor que habitualmente utilizan en
una exp/otación agraria familiar. EI interés que el desarrollo del trabajo puede tener para
usuarios de tractores nos ha llevado a difundirlo en las páginas de ^, .

n INTRODUCCIÓN

Bajo ciertas condiciones del te-

rreno y cuando se está haciendo gran

esfuerzo de tracción, tirando de ape-

ros, los tractores 4WD pueden expe-

rimentar un tipo de vibraciones o

`saltitos continuos' definidos en la

bibliografía de lengua inglesa como

power hop.

Esas vibraciones se hacen tanto
más patentes cuanto más duro y seco
está el terreno sobre el que se labra.
Se agravan los efectos del po^^^c^i• ho/^
cuando se labra a grandes velocida-
des, con aperos tipo chisel o semichi-
sel que trabajan a poca profundidad
respecto al laboreo con vertedera, per-
mitiendo una mayor velocidad.

Si esto llega a suceder, la metodo-
logía que seguidamente se aplica pue-
de ayudar a controlarlo.

FUNDAMENTOS
^^ ^ DE CÁLCULO

La velocidad angular de las ruedas
delanteras ha de ser mayor yue las de
las ruedas traseras, debido al menor ra-
dio de las primeras, pero este aumento
de velocidad de las delanteras sobre

las traseras no debe salvar sólo I,i dil^e-

rencia de radios para quc las v^lorida-

des lineales sean iguales, sino yuc la

rueda delantera debe ir un poro más

rápido que la trasera en velocidad linc-

al, para que al realizar el tractor es-

fuerzos de tiro y por tanto produrirse

transferencias de carga del e,je delantc-

ro al trasero las ruedas delanteras yue

tienden a patinar más que las trascras

vayan un poco más rápido y la capaci-
dad de tracción del trurtor en conjunto

sea mayor, patinando un poco más las

ruedas delanteras yue las traseras.

Cada terreno y cada esfuerzo de
tiro genera patinamicntos distintus
que en unos casos, y en otros no pru-
ducirían el fenómeno /^c^^^^c^^• hu/^.

EI pnrti^er ho/^ se produce por tanto

cuando las ruedas dclanteras yuicren

avanzar más que las U•aseras y como
el tractor no se puede encoger ni alar-

aur,^o 2ooa ag1'otc^r^iiru ^]
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gar la ruedas delanteras dan pequeños
saltitos al patinar que van producien-
do el pori•er hop, si no se para el trac-
tor o se aminora la marcha el eje de-
lantero puede Ilegar a levantarse del
suelo, produciéndose rebotes desagra-
dables.

A la diferencia de velocidades li-
neales entre los dos ejes se le llama
adelanto (a) o anticipo (A) si no que-
remos que se produzca pow•er hop y
que el tractor se comporte de la mane-
ra más eficiente posible el anticipo de
la rueda delantera respecto de la trase-
ra debe ser de 1-S^Ic (Fig. 1).

Fic. 1

Motor C.C.

Transfer

itrasera = W/Wt

relación mecanica (RM) = wd/wt

^dc^anrera = w/wd

Fic. 2

Vtd - Wd rd Utt = Wt rt

Vtt = Velocidad lineal teórica trasera

V^d = Velocidad lineal teórica

delantera

EI tractor es rígido por lo que son
obli^^atoriamente i^^uales las velocida-
dcs lineales rcalcs^

Vtd (1- 8d) = Vtt (1- 8t)

Se define adelanto como:
a = utd / Vtt = ( wd/wt) X (rd/rt) _

RM x (rd/rt) __ 1,03
Anticipo = (a - 1) x 100

Así, los tractores 4 WD se diseñan
para que el eje delantero avance un
poco más deprisa que el trasero, se re-
comienda pues un anticipo del 1 al
5%.

n ENSAYO

Todas la fórmulas matemáticas es-
tán muy bien, pero en la realidad apa-
recen muchas más complicaciones de
las esperadas, sobre todo si nos mete-
mos a usar radios de ruedas, ya vere-
mos por qué.

Lo más ilustrativo es el ensayo
empírico y lo que hicimos fue seguir
la metodología siguiente:

Se marcan convenientemente las
ruedas y se hace andar el tractor en lí-
nea recta sobre un terreno llano y fir-
me, para ello circulamos por una ca-
rretera de asfalto. Este aspecto es im-
portante para poder considerar un
patinamiento de referencia que sea
próximo a `0' (pues inevitablemente

Delantera: .380/85 R28 133 A8.

siempre va a existir algo de patina-
miento) y poder asumir las hipótesis
que se plantean.

8=0;
(w,Xr,=ut)=(wdXrd=ud)

Dos personas van contando las
vueltas de los neumáticos delantero y
trasero hasta contar 10 vueltas, en ese
momento hacen una marca en el sue-
lo. Medimos la distancia entre el pun-
to de arrancada y la marca que hici-
mos al dar los neumáticos las 10 vuel-
tas. Realizamos este procedimiento
dos veces, una en simple tracción y
otra con la doble tracción conectada.

CUADRO ^

Con D.T.

Con S.T.

Trasera Delantera

^t DT ^d DT

Lt ST Ld ST

Aceptando un patinamiento des-
preciable:

LtDT/LdDT=R•M•

R.M. / (rd/rd) = a

LcsT/LdsT=rd/rd

DATOS: El ensayo se hizo con un
tractor MF 4270 que montaba unas
ruedas Firestone nuevas y con las me-
didas expuestas en las imágenes si-
tuadas en la parte inferior de esta pá-
gina.

Tr^ser^: 460/85 R38 149 A8.

^ ^ agrotécnicn JUNIO 2004



tecnología agrícola

CUADRO 2

Presión de Radio índice ( b) Circun. Rod. H sin carga Radio bajo
inflado ( Pi) (r;m) (CR) carga ( d) carga (rd)

Trasera
460/85 R38 1.6 bar 820 500 5280 1768 805
149 A8

Delantera
380/85 R28 1. 6 bar 640 400 4050 1362 608
135 A8

CUADRO 3

Trasera

Long. (m) Radio Im)

DT 52.1 0.8292

ST 51.75 0.8236

Fi^. 3
Radios Medidos

Delantera

Long. (m) Radio (m) Radio Medio

39.33 0.6259 0.72755

39.68 0.6315 0.72755

CUADRO 4

Radios adelanto anticipo

Ensayados 1.0157 1.57 %

Rad.Rodadura 1.06 1.6 %

Rad. Bajo carga 1.0005 0.05 %

Rad. índice 1.0339 3.4 %

0.9

^ 0.8

0 0.7
^
of°c 0.6

0.5
ST DT

- trasera

- delantera

Rad. Med.

La presión de inflado era de 1.6
bar y llenas de agua al 75°Io tanto las
delanteras como las traseras, con ello
el fabricante da las especificaciones
que aparecen en el Cuadro 2.

RESULTADOS Y
^ CONCLUSIONES

Si analizamos los datos obtenidos,
y calculamos el radio medio podemos
observar que es constante: Radio Me-
dio = Long./ ] 0 vueltas x 2 x n.

Si representamos en una gráfica
los datos de los radios en las dos rue-
das con simple y doble tracción, pode-
mos observar que los valores de ST de
la rueda delantera y trasera son equi-
distantes al radio medio y en los valo-
res de DT ocurre lo mismo (Fig. 3).

Para calcular el adelanto y el anti-
cipo del tractor podemos hacerlo to-

mando como datos de origen: las me-
didas ensayadas, los radios de rodadu-
ra, radios bajo carga y radios índice.
De este modo podemos obtener datos
de `anticipo' muy dispares, el que a
nosotros nos interesa es el 'anticipo'
calculado a partir de nuestras medidas
ensayadas, es el más real y es en el
que nosotros nos basaremos para decir
si éste se encuentra dentro de unos va-
lores lógicos (1-5°10), para que no se
produzca el nower hop, o se produzca
lo menor posible, ya que para cada es-
fuerzo de tiro y cada tipo de terreno
que pisa el tractor, hay valores ópti-
mos de `anticipo' para reducir al míni-
mo este fenómeno.

a= RM /(r^/rd); A=(a-1) x 100

Siendo: RM = L^ pT / La DT
rc = Lc sT; ra = Ld sT

lanto era del 1.57%^, por lo yue clara-
mente se pone de manifiesto quc en él
no debía producirse el {^n^rc^^• ho{^, in-
cluso en las condiciones más desfavo-
rables de trabajo, y esto lo hnbíamus
comprobado cuando utilizamos el
tractor en el campo.

Cuando se calcula el anticipo uti-
lizando las tablas yue ofrecen los fa-
bricantes de neumáticos, los valores
que se obtienen ofrecen alguna dispa-
ridad, por lo que la mejor alternativa
es la medida directa siguiendo cl pro-
cedimiento indicado.

Posiblemente, a medida yue se ge-
neralice el conocido como RCI (Índi-
ce de Circunferencia de Rodad^n•a) en
el marcado de los neumátiros (ver

i^ ^ ^^i< <^ Marzo '04) las rosas se-
rán más sencillas, pero mientras tanto
habrá que medir, esperialmente en
aquellos tractores en los que los saltos
se produzcan.

Con un adelanto del
1.57%, como el

obtenido en e/ tractor
de prueba, es
prácticamente
imposib/e que

aparezca el
`power hop'

I
RECOMENDACIONES
DEL FA^RICANTE DE
NEUMATICOS PARA
EVITAR EL'POWER HOP'Como podemos observar, las dife-

rencias en los anticipos calculados por
los distintos métodos son notables, y
eso que lo hemos hecho con los datos
a la presión de marcado de I.6 bar.

Indiscutiblemente, el que vale es
el del ensayo realizado directamente.
En el caso del tractor utilizado, el ade-

Tras consultar con varias marcas
de neumáticos, todas parecen coinci-
dir en la metodología a seguir para re-
solver el potiti^er hop. Los sucesivos
pasos a seguir para eliminar este fcnó-
meno si persiste son:

JuNio 2004 agrorc^r^ticu ^
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• Paso L• Comprobar el ajuste del
apero y la presión recomendada por
el fabricante según las especificacio-
nes técnicas del tractor. La informa-
ción sobre el correcto enganche de
los aperos se buscará en sus respecti-
vos catálogos. Una vez confirmado
el correcto enganche y la presión re-
comendada del neumático pasamos
a la siguiente operación.

• Paso l: Comprobar que el reparto de
pesos es el adecuado. Si se detecta que

el tractor no está correctamente lastra-
do, habrá que proceder a lastrarlo de
acuerdo con las recomendaciones del
fabricante del tractor para el tamaño
de rueda que tenga y el peso total de
trabajo. Generalmente el reparto de
pesos adecuado, con el tractor parado,
es del 40% delante y el 60°lo detrás
(tractores de doble tracción).

• Paso 3: Ajustar la presión de inflado
delantera y trasera en ambas ruedas
subiendo hasta el valor máximo ad-

mitido por el neumático (normal-
mente, hasta 1.6 bar). Las ruedas de-
ben estar secas, es decir, sin lastrar-
las con agua. Comprobaremos si tras
realizar esta operación el power hop
ha desaparecido y no es necesario
realizar más ajustes.

• Paso 4: Si el hnwer hop no desapa-
rece procederemos a lastrar con agua
solamente las ruedas delanteras
usando el equipo apropiado. Se Ile-
narán hasta el 75% de su capacidad,
esto se logra colocando la válvula de
inflado en la posición de las 12 en
punto. Las ruedas traseras permane-
cerán siempre vacías. Comprobare-
mos si el fenómeno desaparece.

• Paso 5: Seguiremos lastrando las
ruedas delanteras hasta Ilenarlas al
90% de agua. Mantendremos la pre-
sión máxima delante y detrás. Vuelva
a comprobar que el reparto de pesos
sigue siendo del 40-60% añadiendo
pesas en las ruedas traseras, pero
manteniendo éstas aún secas. Com-
probar si el fenómeno desaparece.

Si el poirer hop aún persiste necesi-
ta hablar con la `casa' de neumáticos. n

(NOTA: Recuerde que para optimi-
zar el trabajo del tractor, puede ser
necesario revisar estos pasos cuan-
do se cambia de lastrado para reali-
zar otras labores).

Cardans - Reductores - Multiplicadores

.^-, .. :. ... . .:
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DISEÑADAS

PARA DURAR

OFRECIENDO LA

MÁXIMA VERSATILIDAD

Sabemos que usted trabaja duro y ha de

realizar una gran cantidad de tareas, por esto

tenemos una gran gama capaz de: cargar, descargar,

apilar, ensilar, remolcar, mover, mezclar, colocar,

limpiar, distribuir, alimentar, repartir y un sin fin de

variadas aplicaciones.

Nuestra gama consta de alturas de elevación desde 4

hasta 9 metros.

Y todo ello con el respaldo de la red 1CB de

servicios post-venta en todo el territorio nacional.

www.jcb.com



LOS lRAClORES `DE ÉPOCA' TUV/ERON SU STAND EN `F/RAGRI'

ESPACIO PROPIO EN LA
FERIA DE FIGUERES

os tractores elásicos volvieron a brillnr en 'Fi-
rngri', el certamen agrícola que se celebró en
Figueres (Girona), del 12 al 14 de ^narzo, y gue

c•o^rstitirye e/ mri.rimo referente de la provincia en rela-
ciófi con nuestro sector.

De hecho, tornaron parte

ur1 centenar de exposito-

res snbre una superficie

de 30 000 m`.

L,ci destacadn presen-

cia de los modelos clási-

cos se produce gracias al

espacio con gue cuentan ^

en esta feria !os Amics

del Tructors d'Época de

1'Einpordá, sin lugar a

dudns una de las más im-

portnntes asociaciones

EI recuerdo al
genial Dalí no
podía faltar en
Figueres.

que existen en nuestro país dedicadas a preservar uni-

dades que en otros tiempos fueron protagonistas en el

campo y gue ahora luchan por mantener en buenas

condiciones.

Además de ser expuestos durante las tres jornadas
que se prolongó `Firagri', los tractores clcísicos reali-
Zaron el domingo 14 un bonito desfile por las principa-
les avenidas de Figueres, momento en el cua! sus pro-
pietarios pudieron lucirlos con mucho orgullo. Para
completar el carácter festivo gue se otorga también a
la participación de este tipo de tractores, r nprove-
chando la celebración del `Año Dalí' la exposición de
`clásicos' estuvo presidida por un sirrtpático nluñeco en
recuerdo del genial nrtista.

^ agrotécnica Jurvio 2004



LA FERIA DE MAQUINARIA USADA DE
COSPEITO REUNIÓ A 40 000 VISITANTES

GABRIEL J. RIELO
Técnico en Maquinaria Agrícola

eira do Monte, la capitalidad

del m^cnicipio de Cospeito,

uno de los pertenecientes a la

tierra llana lucense, celehró los días
24 y 25 de abril, la XV edición de la
feria de la maquinaria usada.

El Ayuntamiento de Cospeito, la

Diputación de Lugo, la Fundación

Comarcal y Caixa Rural, con un pre-

supuesto de menos de 30 000 euros y

sobre una superficie de 20 000 m', or-

ganizaron un evento que contó con

más de 500 máquinas agrícolas, pre-

sentadas por 23 expositores, que com-

partían espacio con 40 arte.sanos que

tamhién ofrecían sus productos al pú-

blico asistente. La eifra de visitantes

supone todo un récord, aun teniendo

en cuenta que la maquinaria aKrícolu

en Galicia sie Ĉnpre es un reclamo dc

printera ntagnit^cd.

Si hien la asisteneia de púhlicn

era mnsiva, no parecín ser alta la ci-

fra de ventas. Pero en el mundo de la

maquinaria en Espaita, norĈnalnrente

las ferias no son el punto ,final, sino

una toma de contactos, que fruc•ti^can

mcís tarde, con nuevas reuniones enn•c

vendedor y comprador.

La earacterística diferenciado Ĉ•a
de esta feria es que los particularc^s

puedan vender sus máquinas en el re-

cinto ferial sobre todo ayuéllas yue nn

necesiten por haber variado el sistemu

de su e.rplotación. De cara al futuro, c^s

posihle que este sisterna tenga hustantc

é.xito en Gnlicia, pues con un purquc^

muy dimensionado y un gran núnrero

de explotaciones a tiempo parcial, pu-

rece que este mercado interno tiene

que pasar a ser causa ncuurul.

Como siempre en tien-as kalle,^^as,
estuvo presente la gastronomía y la
música, pero el factor deterrninante
del é.rito bien pudo ser el clima veru-
niego, al que etu^lyuier habita Ĉtte de
esa contarca no está habituado en el
rnes de ahril. n

JuNlo 2004 agroréc Ĉtica ^
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EL FORD MONOEO EQUIPARA EN OTONO
UOS NUEVOS MOTOAES

ord introducirá el próxi-
mo otoño dos nuevos mo-
tores en su gama Ford

Mondeo: el Duratorq Tdi de 2.2
litros y I55 CV, y la versión de
gasolina Duratec 3.0 V6, de 200
CV Ambos equipan las transmi-
siones Ford Dumshift de 6 velo-

cidades, para aprovechar plena-
mente las ventajas de una poten-
cia y un par motor notables. Para
realizar el lanzamiento, la firma
automovilística ha presentado una
edición limitada, con decoración
y acabados específicos, denomi-
nada Titaiiium.

n MARTÍN MOYA, NUEVO DIRECTOR
GENERALY PRESIDENTE DEL CONSEJO
DE ADMINISTRACIÓN DE FIAT AUTO
PORTUGAL

artín Moya
Mendieta ha sido

nombrado Director
General de Fiat Auto
Portugal, cargo que
compaginará con el de
Presidente del Consejo
de Administración.
Vinculado al sector dc la
automoción desde hace
34 años, Moya ha
desempeñado diversos
cargos dentro de Fiat
Auto España. En un
principio fue Director de Ventas de Vehículos Comerciales,
Flotas y Usados, para después asumir el cargo de Director
Territorial y más tarde las funciones de Director
Comercial, cargo que ha ostentado en los últimos seis años
y que abandonará para dedicarse a sus nuevas
responsabilidades.

^ ,^.. ,.

n EL ALFA GT, ELEGIDO
'DIESEL CAR OFTHE
YEAR' Y'COCHE MAS
VOTADO'

res meses después del
Tlanzamiento del Alfa GT, el
nuevo vehículo ya acumula
numerosos reconocimientos. Entre
éstos destacan el de Diesel Car of the
Year, otorgado por la revista Diesel
Car Mnga^ine, y el de Coche nlás
votadn de la página web de la revista
Tc^lva.

n FORD YVODAFONE SE UNEN PARA
CREAR UN MODELO EXCLUSIVO
Ford España

ha firmado
un acuerdo
exclusivo con la
compañía de
telefonía móvil
Vodafone
España que
tiene como
objetivo
incorporar la

5.^ ^ `

. ^.. .^ ^, ^ Ĉ^',^

tecnología bluetooth en los vehículos de la gama Ford
Focus y lanzar al mercado una serie limitada de este
modelo, con el nombre Focus Vodafone, que llevará
incorporado un Car Kit manos libres Vodafone con un
móvil multimedia Vodafone live. El nuevo Focus
Vodafone se basa en la versión 1.8 TDCi con un
equipamiento que incluye climatizador, ordenador de a
bordo, llantas de aleación, radio con CD, sistema de
protección inteligente ABS, kit bluetooh manos libres y
terminal Vodafone live.

Focus ^

^ .̂,

^ ^ agrOtéc^iica ^ur,^o zooa



,^i ^^
^ ^iitc^n

n NUEVOS ACABADOS EN LOS SEAT IBIZA Y
CÓRDOBA

cat presenta un
nuevo equipamiento

para las gamas [biza y
Córdoba, que incluye
nuevas ]lantas,
tapacubos, colores de
carrocerías, tapizados y
mandos en el volante
para controlar el equipo
de audio con sistema
MP3. Los nombres de
los nuevos acabadosson
Reference y Stylance. El
primero sustituye al
Stella y el segundo al
Signa, mientras que el acabado Spnrt se mantiene.
Fresh pata a denominarse Cool.

De igual forma, el Ibiza

n GANVAM CELEBRÓ
EN MADRID SUS QUINTAS JORNADAS
GERENCIALES

a Asociación Nacional de Vendedores de Vehículos a Motor, Reparación y

LRecambios, GANVAM, organizó, en el marco del Salón del Vehículo de

Ocasión de Madrid, la quinta edición de sus Jornadas de Reflexión Gerenciales,

dirigidas especialmente a los Directivos de las empresas de Automoción. El

temario desarrollado versó sobre la Ley de Garantías (novedades en el contrato

definitivo de compraventa de V.O de GANVAM), los problemas en la

aplicación del Reglamento de Distribución de Vehículos, la financiación de las

empresas de automoción, el mercado del VO a nivel español y europeo, la

necesidad de usar herramientas de trabajo transparentes y homogéneas entre

mercados internacionales, la financiación del Vehículo de Ocasión, el Acuerdo

Marco AEDRA-GANVAM y el impacto de los cambios probables en el

mercado a corto y medio plazo.

n LLEGAN LOS NUEVOS RENAULT
MASTER PROPULSIÓN

Los nuevos Renault Master Propulsión, presentados en
el Salón Transpotec de Verona, han iniciado su

comercialización en los mercados europeos en el mes de
junio. Estos nuevos vehículos, inscritos en el segmento
de los comerciales con un Peso Máximo Admisible
(PMA) de 3.5 a 6.5 t, están disponibles en chasis y
volquete con cabina simple o doble y vienen equipados
con una motorización de 3 litros, fruto de los acuerdos de
cooperación técnica en el seno de la Alianza Renault-
Nissan.

n MADRID ACOGIO EL
VIII SALÓN DEL
VEHÍCULO DE OCASIÓN

^Ĉ Feria dc Madrid ol^ert^í rn I. Ĉ
Loctava edición del S^ Ĉ I^ín del
Vehículo de Ocasión, cclchrado del
I 1 al 20 de junio en el Parquc Fcrial
Juan Carlos I, más de 3 23-3 vehículos
de todas las marcas, scgmcntos y
modelos. Durante los días de f^cria se
vendieron 1 649 autonxíviles, lo que
representa un incremento del I.79^'Ir
con respecto a la pasada edición. La
oferta se complementó con I^ Ĉ
participación de compañías
relacionadas con el sector
automovilístico. EI Salón ront^í con
27 000 m' netos de superficie de
exposición.

n VOLKSWAGEN
PATROCINARÁ LOS
JUEGOS DE PEKÍN 2008
Volkswagen China será el

patrocinador oficial del sector
del automóvil en los XXIX Jucgos

Olímpicos (BOCOG) de Pekín 200H,

según ha anunciado su Comité

Organizador. La marca aportar^í

vehículos y ofrecerá apoyo a estos
Juegos Olímpicos, a los Paralímpicos,

a los Comités Organizadores y^ Ĉ los

equipos olímpicos chinos

participantes tanto en estos Jucgos,

como en los de invierno de 2006.

uur,^o 2ooa 8g1'Otc^cnic'cr ^



AUD I A3 SPORTBA(K...................................................................................................................................................................................................................................................

LA GAMA EVOLUCIONA
EI A3 Sportback de Audi define
un nuevo segmento dentro de la
clase de los compactos premium.
Elegante a la vez que deportivo,
conjuga características propias
de un coupé con la versatilidad
de un vehículo de cinco puertas,
sin obviar la incorporación de
tecnología sofisticada y dinámica
de conducción bien definida. Su
comercialización empieza en julio y están previstas las primeras
entregas para mediados de septiembre.

1 nuevo vehículo equipa mo-
tores de 4 y 6 cilindros, que
desarrollan hasta 250 CV,

tracción delantera o permanente a las
cuatro ruedas quattro y, opcional-
mente, caja de cambio automatizado
deportivo DSG. Entre la gama de
motores que puede montar, destaca
el nuevo modelo 2.0 T FSI de 4 ci-
lindros con turbocompresor, que de-
sarrolla 200 CV y par máximo de
280 Nm a entre 1 800 y 5 000
rev/min. Se trata del primer motor en
el mundo en combinar la inyección
directa de gasolina FSI con turbo-
compresor.

La parte trasera del A3 Sport-
back es 68 milímetros más larga que

la de su homólogo de tres puertas.
Ofrece de serie asiento trasero asi-
métricamente abatible y cuenta con
varios paquetes opcionales de male-
tero y portaobjetos.

Esta versión puede equipar tres
líneas de acabado (Attraction, Ambi-
tion y Ambiente) y destaca por su
imagen atlética, a la que contribuyen
una parrilla frontal de última genera-
ción, el marcado estrechamiento la-
teral, los faros de cristal transparente
y forma dinámica y las grandes rue-
das de entre 16 y 18 pulgadas. Los
ocupantes disponen del gran techo
de cristal open sky que se puede abrir
al completo y que proporciona a una
vista diáfana del cielo.

En el interior, la posición
baja del asiento transmite
sensación de deportividad.
Además incluye una consola
alta y amplia, una subdivisión
diáfana y generosa del salpi-
cadero y una nueva genera-
ción de volantes de tres y cua-
tro radios. Combina diseño
ergonómico con calidades es-
téticas y amplio interior don-
de los pasajeros de los asien-
tos traseros también pueden

disfrutar de un amplio espacio para
las rodillas y de altura para la cabe-
za.

El maletero tiene una capacidad
de 370 litros, 20 más que el Audi A3
de tres puertas, y se puede aumentar
hasta los 1 120 litros abatiendo el
respaldo del asiento trasero.

Dependiendo del motor que equi-
pe, la caja de cambios es de 5 0 6 velo-
cidades. Su revolucionaria caja de
cambios automatizada deportiva
DSG, inspirada en la competición,
puede ser solicitada para las versiones
más potentes y permite cambios ultra-
rápidos sin internzpción de tracción
gracias a su doble embrague controla-
do electrohidráulicamente.

La caja de cambios automática
tiptronic de 6 velocidades puede so-
licitarse como opción para el A3
Sportback 2.0 FSI y para el 1.6.

Además, destaca su sofisticada

suspensión, su dirección electrome-

cánica con servoasistencia variable

en función de la velocidad y sus me-

didas de seguridad (programa elec-

trónico de estabilización (ESP),

asientos delanteros con reposacabe-

zas activos, airbags frontales y late-

rales para el conductor y para su

acompañante y sistema de airbags de

cabeza delanteros y traseros (side-

guard).n

Raquel López

r^i c^ agrotécnicn JuNio 2004



LAVERDA ofrece una
completa gama de

maquinaria que
garantiza la mejor

cosecha y prensado.

La serie FB ofrece
pacas compactas de
120x120 y 120x150
cm, con posibilidad
de pick-up de 2 m.

La serie LB dispone de recogedores muy versátiles
y de gran rendimiento, que permiten la formación

de pacas de 80x70, 120x70 y 120x85 cm.

para una mayor
compactación.

Rotoempacadoras muy eficaces

^
^ ^^ ^, ^^
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AgriARGO IBÉRICA, S.A.
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La serie VB proporciona
pacas de núcleo blando
o duro y puede equipar
un dispositivo de corte
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Un producto en el que confiar.
Un socio con quien poder conta^

® JOHN DEERE

Sólido, estable, siempre John Deere

La agricultura está en constante evolución, y al igual que

en otros negocios, algunas cosas cambian con el tiempo.

Como empresa con una amplia vocación agrícola,

John Deere está invirtiendo más de 600 millones de euros

anuales en investigación y desarrollo, para asegurarnos

que nuestros productos continúen cubriendo las crecientes

necesidades de cada explotación.

Pero también es bueno saber que hay algunas cosas que

jamás cambian. En el concesionario John Deere de su

zona, puede usted confiar en un asesoramiento profesio-

nal que le ayudará a realizar la inversión más adecuada a

sus necesidades. Mecánicos profesionales, que conocen a

la perfección toda la línea de productos John Deere, le

ayudarán a mantener su equipo a pleno rendimiento.

Y con John Deere, puede usted confiar en un amplio

inventarios de repuestos y en un servicio de entrega en

24 horas para esa pieza tan urgente.

La próxima vez que necesite asesoramiento, información,

servicio o ayuda, acuda al concesionario John Deere de

su zona, por que lo único que no vamos a cambiar es

nuestro compromiso con nuestros clientes.

Asesoramiento profesional: EI conce- Conocimiento del producto: Mecánicos
sionario John Deere puede asesorarle profesionales, formados confínuamente,
sobre las últimas tecnologias que ayudan utilizan la más moderna tecnologia para
a reducir costes y a aumentar la rentabili- diagnosticar rápidamente las averias y
dad de una explotación agraria. para evitar que ocurran.

Apoyo en repuestos: EI concesionario Compromiso: La mayor inversión en
John Deere tiene en su almacén las investigación y desarrollo del mercado le
piezas y recambios más frecuentes y asegura que continuaremos produciendo
puede servir en 24 horas la mayoría de productos innovadores y fiables.
las piezas menos habituales.

JOHN DEERE

TECNOLOGIA RENTABLE



^ mercado de tractores

^UAN ^OSÉ RAMÍREZ

Ing. Agrónomo

VENTAS POR MODELOS DE 91-100 CV EN ESPAÑA EN 2003

PEQUEÑO RETROCESO
Este mes corresponde el análisis de las ventas de tractores en España en

el segmento de potencia de referencia comprendido entre los

91 y 100 CV durante el año 2003, según datos correspondientes a las

`inscripciones' del MAPA. La cifra total de unidades vendidas fue
de 2 318 (12.5% del total), lo que supone una ligera caída

respecto a la campaña anterior.

n esta ocasión se analizan las
EVOLUCION DE LAS VENTAS DE TRACTORES DE 91 A 100 CVventas de tractores de 91 a 100

DURANTE EL PERIODO 1996-2003CV producidas durante el año
2003. EI total de unidades vendidas
dentro de esta banda de potencia han 3000

sido 2 318, lo que representa un 2soo
12.5% de todos los tractores comer- ^ ^ -
cializados durante el ejercicio pasado. 2000 ^ _

Como es habitual, el tractor que 1 soo ^
mejor caracteriza esta potencia es el
de doble tracción y anchura de vía looo
normal, ya que estos suponen un 500
94.5°lo de las ventas generales de este ^^^
intervalo de potencias. o

199^ t99^ 1998 1999 2000 2001 2002 _'O0 3La evolución de las ventas de esta
gama de potencia ha sufrido altibajos, ^ STN ^ DTE DTN
ya que ha pasado de las, hasta ahora

imbatidas, 2 508 unidades, vendidas
en el año 1997, a las 1 749 unidades
vendidas del año 1999. A partir de ahí VENTAS TOTALES DE TRACTORES DE 91 A 100 CV, POR MARCAS,
los valores de venta se fueron recupc- DURANTE EL ANO 2003
rando hasta llegar al año 2002 en que

900
se vendieron 2 454 tractores.

En este segmento de potencia, co- 800
mo sucede en muchos otros, predomi- 70°
na la doble tracción. Así lo confirman ^oo
los cinco modelos más vendidos, que S0°
son los siguientes: 4°0

300

• John Deere 6320 zoo

• New Holland TS-100 loo

• New Holland TD-95 D o ^ ^^
IUNV NEW (AStIH MASGP^ S.^.H UEUT! NEVACLI V'4URd FE!^Di Mi L4^^I11NI 51(1R

• Massey Ferguson MF-4355 ^EFkE NouANO Feacuso^^ F^ir+e cnk^^u^^

• Case IH JX-100 U.

JuNio 2004 agrO/c^c^niru ®



mercado de tractores

DE 91 A 100 CV (DTN)

MARCA MODELO UDS.
TOTAL

MARCAs

CASE IH JX-100U (4RM) 135

CS-94 A 42

JX-95 (4RM) 92

MX-100 5
MXU-100 4WD 1 275

DEUTZ-FAHR AGROTRON 105 48

AGROTRON 106 6 54
FENDT FARMER 309 CA 16

FARMER 411 VARIO 19 35
JOHN DEERE 6310 4RM 17

6320 4WD 757

6505 4RM 4

6510 4RM 5 783
LANDINI MYTHOS 110 2 2

MASSEY FERGUSON 6260 4RM 25

6265 4RM 23
MF-4270.4 1

MF-4355 (4WD) 150

MF-4360 (4WD) 28

MF-5455 4RM 4 231

McCORMICK C-100 10

MC-100 15 25

NEW HOLLAND TD-95D 4WD 180

TS-100 (4WD) 381
TS-100 4WD 16 577

RENAULT ARES 556 6

ARES 566 1

CELTIS 456-M3642 AA (RA) 1

CELTIS 456-M3642 DA (RC) 5

CELTIS 456-M3642 DA (RX) 13

CERES 355 (M1042) 3

CERES 355 X (M1042) 4
CERGOS 340 DTE 4
CERGOS 355 7

CERGOS 355 1
TEMIS 610 X 6
TEMIS 610 Z 1 52

S+L+H ROW CROP 100.6 DT 13

HURLIMANN 909VDT 1

LAMBORGHIN1950VDT 4

LAMBORGHINI 990 F PLUSVDT 36
LAMBORGHINI PREMIUM 1100 3

SILVER 100.4 VDT 19

SILVER 100.6VDT 40 116

STEYR 9105 A 2 2
VALTRA 6400-4 3

6400-4 LSRR 2
6550-4 14

8050-4 16

A-95-4 9 44

2196 2196

DISTRIBUCION DE LAS VENTAS DE TRACTORES DE
91 A 100 CV DE DOBLE TRACCION Y ANCHURA DE
VIA NORMAL, POR MARCAS CON MAS DEL 1% DE

PENETRACION, DURANTE EL AÑO 2003

S+L+H 5.3 %

RENAULT 2.4 %

NEW HOLLAND 26.3 %

VALTRA 2.0 %
CASE IH 12.5 %

^

McCORMICK 1.1 "..^ ^ --

MASSEY
FERGUSON 10.5 %

DEUTZ-FAHR 2.5 %

FENDT 1.6 %

m lugar a dudas, al igual que sucede en otras bandas, a
partir de unos niveles potencia, el tractor de doble trac-

ción y anchura de vía normal es lo normal. La variación de
las ventas de estos tractores durante e1 periodo 1996-2003
es, lógicamente, la misma que la genérica del intervalo ya
que son ellos los que marcan la pauta.

Hay más de una decena de marcas que compiten en este
intervalo de potencia, pero sólo entre dos controlan más del
62% de las ventas. El líder es John Deere, que disfruta de
una cuota de mercado del 35.7% y tiene, además, el modelo
más vendido con más de 7_50 unidades; el segundo puesto
es para New Holland, con un 26.3°Io de las ventas y dos mo-
delos de series distintas (TS y TDD) completando el hipoté-
tico `podio' correspondiente a este tipo de tractor en el seg-
mento 91- ] 00 CV.

Les siguen Case IH, Massey Ferguson y el Grupo
S+L+H, que tienen unos valores de comercializacion del
12.5%, ]0.5°Io y del 5.3%, respectivamente. Con porcenta-
jes algo más modestos se encuentran Deutz-Fahr (2.5°Io)
(también perteneciente al Grupo Same Deutz-Fahr), Re-
nault (2.4°Io), Valtra (2%), Fendt (1.6%) y McCormick
( L 1 %).

.
DOBLE TRACCION

ESTRECHO
os tractores de doble tracción y anchura de vía es-
trecha no han supuesto nunca grandes cifras dentro

de esta banda de potencia, pero en el ejercicio pasado los
valores han descendido a valores testimoniales.

Solo el Grupo S+L+H ha comercializado sus pro-
ductos dentro de este tipo de tractores con su modelo
Lamborghini Agile 990 S 4WD del que se han vendido
11 unidades.

OTROS 0.2 %

^ agPOtéc^ticn aurv^o zooa



mercado de tractores ^

DE 91 A 100 CV (STN)

MARCA MODELO UDS. TOTAL

MARCAS

CASE IH JX-100U (2RM) 3
JX-95 (2RM) 12 15

^OHN DEERE 6310 2RM 2
6320 2WD 22
6510 2RM 1 25

MASSEY FERGUSON MF-4355 (2WD) 12 12
NEW HOLLAND TD-95D 2WD 42

TS-100 (2WD) 17 59
111 111

DISTRIBUCION DE LAS VENTAS DE TRACTORES DE
91 A 100 CV DE SIMPLE TRACCION Y ANCHURA DE

VIA NORMAL DURANTE EL AÑO 2003

CASE IH 13.5 %

NEW HOLLAND 53.2 %

` ^UHN DEERL

MASSEY
FERGUSON 10.8 %

22.5 %

os tractores de simple tracción y anchura de vía normal
Lcon potencias de referencia comprendidas entre los 91
y 100 CV han supuesto un 4.5% del total de las ventas de
esta gama de potencia y presentan un aumento constante de
sus ventas desde el año 1999 de forma que en pasado ejer-
cicio han doblado el valor de unidades vendidas de ese año.

Cuatro son las marcas que se disputan este pequeño
pastel, y la que las lidera es New Holland con una cuota de
mercado del 53.2%; le sigue John Deere, Massey Ferguson
y Case IH con unas ventas del 22.5%, ]0.8% y 13.5%, res-
pectivamente.

Los tractores más vendidos son, en primer y tercer
puesto, para New Holland con los modelos TD-95 D 2WD
y TS-100 2WD con 42 y 17 unidades vendidas respectiva-
mente. El segundo puesto es para el modelo 6320 2WD de
John Deere, del que se han vendido 22 unidades. n

JuNio 2004
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^ próximo número

Necesidad y propiedades de los lubricantes

Conceptos básicos que
explican su utilización, las

funciones que deben cumplir,
la evolución mostrada en

paralelo a la tecnología
mecánica y las exigencias

para su inclusión en este
grupo.

Las ventas de tractores durante los tres
últimos años en los principales
mercados europeos

Con el objeto de tener una

visión concreta de la

evolución que muestran las

ventas de tractores en

Europa, ofreceremos un

reportaje que incluye datos

correspondientes a los tres

últimos años.

Alternativas al motor de combustión
convencional en los vehículos automóviles

Buscar una alternativa eficaz

al petróleo y sus derivados

como fuente de energía de
referencia, sigue siendo una
de las prioridades del sector

de la automoción y el
transporte.

Estos temas podrán sufrir alteraciones si durante la elaboración del próximo número
surgen contenidos más novedosos o de mayor interés informativo para nuesiros lectores.
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Rp^
un solo Rex
Muchos pretendientes ,
Desde 1983 fabricamos tractores específicos
para plantaciones frutales y viñedos, y desde
1983 vienen cosechando un éxito tan
contundente como merecido.
Hoy presentamos con orgullo el último
exponente del proyecto Rex, perfeccionado y
renovado en todos sus componentes
principales.
Los nuevos motores Euro 2, el cambio
sincronizado de cinco velocidades/cuatro
gamas con inversor hidráulico y la plataforma
suspendida sobre silent blocks lo convierten
en el número uno de su segmento.
Pruébelo, Rex 2004 le sorprenderá.
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